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LOS PENSAMIENTOS SON COSAS

EL HOMBRE QUE “PENSO EN LA MANERA
DE ASOCIARSE CON THOMAS A. EDISON”

Desde luego, “los pensamientos son cosas”, cosas muy poderosas cuando se
combinan con la exactitud del propdsito, la perseverancia y un imperioso deseo
de convertirlas en riqueza, o en otros objetos materiales.

Hace algunos anos, Edwin C. Barnes descubrié lo cierto que es que los
hombres realmente piensan y se hacen ricos. Su descubrimiento no surgié de
pronto, sino que fue apareciendo poco a poco, empezando por un ferviente
deseo de llegar a ser socio del gran Edison.

Una de las caracteristicas principales del deseo de Barnes es que era preciso.
Queria trabajar con Edison, no para él. Observe con detenimiento la
descripcion de cémo fue convirtiendo su deseo en realidad, y tendra una mejor
comprension de los principios que conducen a la riqueza.

Cuando apareci6 por primera vez en su mente, Barnes no estaba en posicion
de actuar segun ese deseo, o impulso del pensamiento. Dos obstaculos se
interponian en su camino. No conocia a Edison, y no tenia bastante dinero para
pagarse el pasaje en tren hasta Orange, New Jersey.

Estas dificultades hubieran bastado para desanimar a la mayoria de los
hombres en el intento de llevar a cabo el deseo. jPero el suyo no era un deseo
ordinario!

EL INVENTOR Y EL VAGABUNDO

Barnes se presentdé en el laboratorio de Edison, y anuncié que habia ido a
hacer negocios con el inventor. Hablando de su primer encuentro con Barnes,
Edison comentaba afios mas tarde: “Estaba de pie ante mi, con la apariencia
de un vagabundo, pero habia algo en expresion que transmitia el efecto de que
estaba decidido a conseguir lo que se habia propuesto. Yo habia aprendido,
tras anos de experiencia, que cuando un hombre desea algo tan
imperiosamente que esta dispuesto a apostar todo su futuro a una sola carta
para conseguirlo, tiene asegurado el triunfo. Le di la oportunidad que me pedia,
porque vi que él estaba decidido a no ceder hasta obtener el éxito. Los hechos
posteriores demostraron que no hubo error”.



No podia haber sido el aspecto del joven lo que le proporcionara su comienzo
en el despacho del Edison, ya que ello estaba definitivamente en su contra. Lo
importante era lo que él pensaba.

Barnes no consiguié su asociacion con Edison en su primera entrevista.
Obtuvo la oportunidad de trabajar en el despacho de Edison, por un salario
insignificante.

Transcurrieron los meses. En apariencia, nada habia sucedido que se
aproximase al codiciado objetivo que Barnes tenia en mente como su propésito
inicial y preciso. Pero algo importante estaba sucediendo en los pensamientos
de Barnes. Intensificaba constantemente su deseo de convertirse en socio de
Edison.

Los psicélogos han afirmado, con todo acierto, que “cuando uno esta realmente
preparado para algo, aparece”. Barnes se hallaba listo para asociarse con
Edison; ademas, estaba decidido ha seguir asi hasta conseguir lo que buscaba.
No se decia a si mismo: “Vaya, no hay manera. Supongo que acabaré por
cambiar de idea y probaré un trabajo de vendedor”. En vez de eso, se decia:
“He venido aqui a asociarme con Edison, y es eso lo que haré aunque me lleve
el resto de la vida”. jEstaba convencido de ello! jQue historia tan diferente
contarian los hombres si adoptaran un propdésito definido, y mantuvieran ese
propdsito hasta que el tiempo lo convirtiese en una obsesion obstinada!

Quizas el joven Barnes no lo supiera en aquel entonces, pero su determinacién
inconmovible, su perseverancia en mantenerse firme en su Unico deseo, estaba
destinada a acabar con todos los obstaculos, y a darle la oportunidad que
buscaba.

LOS INESPERADOS DISFRACES DE LA
OPORTUNIDAD

Cuando la oportunidad surgio, aparecioé con una forma diferente y desde una
direccién distinta de las que Barnes habia esperado. Ese es uno de los
caprichos de la oportunidad. Tiene el curioso habito de aparecer por la puerta
de atras, y a menudo viene disimulada con la forma del infortunio, o de la
frustracion temporal. Tal vez por eso hay tanta gente que no consigue
reconocerla.

Edison acababa de perfeccionar un nuevo invento, conocido en aquélla época
como la Maquina de Dictar de Edison. Sus vendedores no mostraron
entusiasmo por aquel aparato. No confiaban en que se pudiera vender sin
grandes esfuerzos. Barnes vio su oportunidad, que habia surgido
discretamente, oculta en una maquina estrambdética que no interesaba mas que
a Barnes y al inventor.

Barnes supo que podria vender la maquina de dictar de Edison. Se lo sugiri6 a
éste, y, de inmediato, obtuvo su oportunidad. Vendié la maquina. En realidad,
lo hizo con tanto éxito que Edison le dio un contrato para distribuirla y venderla
por toda la nacion. A partir de aquella asociacion, Barnes se hizo rico, pero



también consiguié algo mucho mas importante: demostré que uno, realmente,
puede “pensar y hacerse rico”.

No tengo forma de saber cuanto dinero en efectivo reportdé a Barnes su deseo.
Tal vez fueran dos o tres millones de délares, pero la cantidad, cualesquiera
que sea, se torna insignificante cuando se la compara con la posesién que
adquirié en forma de conocimiento definido de que de un impulso intangible se
puede transmutar en ganancias materiales mediante la aplicaciéon de principios
conocidos.

iBarnes literalmente se pensd en asociacion con el gran Edison! Se penso
duefio de una fortuna. No tenia nada con qué empezar, excepto la capacidad
de saber lo que deseaba, y la determinacion de mantenerse fiel a ese deseo
hasta haberlo realizado.

A UN METRO DEL ORO

Una de las causas mas comunes del fracaso es el habito de abandonar cuando
uno se ve presa de una frustracion temporal. Todos son culpables de este error
en un momento u otro.

Un tio de R. V. Darby fue presa de “la fiebre del oro”. En los dias en que era un
fiebre endémica, y se fue al Oeste a cavar para hacerse rico. No sabia que se
ha sacado mas oro de los pensamientos de los hombres que de la tierra.
Obtuvo una licencia y se fue a trabajar con el pico y la pala.

Después de varios meses de trabajo obtuvo la recompensa de descubrir una
veta mineral brillante. Necesitaba maquinaria para extraer el mineral. Con
discrecion, cubrié la mina, volvié sobre sus pasos a su hogar en Williamsburg,
Maryland, y les habl6é a sus parientes y a algunos vecinos del “hallazgo”. Todos
reunieron el dinero necesario para la maquinaria, y la enviaron a la mina. Darby
y su tio volvieron a trabajar en ella.

Extrajeron el primer carro del mineral y lo enviaron a un fundidor. jLas
utilidades demostraron que poseian una de las mas ricas minas de Colorado!
Con unos pocos carros mas de mineral saldrian todas las deudas. Entonces
empezarian a ganar dinero en grande.

jHacia abajo fueron los taladros! iMuy alto llegaron las esperanzas de Darby y
de su tio! Entonces sucedid lago. jEl filbn de mineral brillante desaparecio!
Habian llegado al final del arco iris, y la olla de oro no estaba alli. Perforaron en
un desesperado intento para volver a encontrar la veta, pero fue en vano.

Finalmente, decidieron abandonar.

Vendieron la maquinaria a un chatarrero por unos pocos centenares de
dolares, y tomaron el tren de vuelta a casa. El chatarrero llamo a un ingeniero
de minas para que mirara la mina e hiciera una prospeccion. El ingeniero le
inform6 de que el proyecto habia fracasado porque los duefios no estaban
familiarizados con las “vetas falsas”. Sus calculos indicaban que la veta



reaparecia ja un metro de dénde los Darby habian dejado de perforar! jAlli fue
precisamente donde fue encontrada!

El chatarrero extrajo millones de dodlares en mineral de aquella mina porque
supo buscar el asesoramiento de un experto antes de darse por vencido.

NUNCA ME DETENDRE PORQUE ME DIGAN QUE “NO”

Mucho tiempo después, Darby se resarci6 sobradamente de su pérdida,
cuando descubriéo que el deseo se puede transmutar en oro. Eso le ocurrid
después de que ingresara en el negocio de la venta de seguros de vida.

Recordando que habia perdido una inmensa fortuna por haber dejado de
perforar a un metro del oro, Darby aprovecho esa experiencia en el trabajo que
habia elegido, con el sencillo método de decirse a si mismo: “Me detuve a un
metro del oro, pero nunca me detendré porque me digan que "no” cuando yo
trate de venderles un seguro”.

Darby se convirti6 en uno de los pocos hombres que venden un milléon de
dolares anuales en seguros. Su tenacidad se la debia a la leccion que habia
aprendido de su desercion en el negocio de la mina de oro.

Antes de que el éxito aparezca en la vida de cualquier hombre, es seguro que
éste se encontrara con muchas frustraciones temporales, y tal vez con algun
fracaso. Cuando la frustracion se aduefia del hombre, lo mas facil y mas légico
que puede hacer es abandonar. Eso es lo que la mayoria de los hombres hace.

Mas de quinientos de los hombres mas présperos que han conocido los
Estados Unidos le han dicho al autor que sus mayores éxitos surgieron un paso
mas alla del punto en que la frustracidn se habia apoderado de ellos. El
fracaso es un embustero con un mordaz sentido de la ironia y la malicia. Se
deleita en hacernos tropezar cuando el éxito esta casi a nuestro alcance.

UNA LECCION DE PERSEVERANCIA DE CINCUENTA
CENTAVOS

Poco después de que Darby se doctorase en la “Universidad de los Porrazos”,
y decidiera aprovechar su experiencia en el asunto de la mina de oro, tuvo la
buena fortuna de estar presente en una ocasién que se le demostré que “No”
esta muy lejos de no.

Una tarde ayudaba a su tio a moler trigo en un viejo molino. Este dirigia una
granja grande, donde vivian, cierto numero de granjeros arrendatarios de color.
La puerta se abrié silenciosamente, y una nifia, hija de uno de los
arrendatarios, entro y se situo junto a la puerta.

El tio levanta la vista, mir6 a la nifia y grité con aspereza:
-¢,Qué quieres?
-Mi mama dice que le mande cincuenta centavos —respondid, humilde, la nifa.



-Ni hablar —replico el tio-, y ahora vete a tu casa.

-Si, sefor —dijo la nifia, pero no se movio.

El tio siguidé con su trabajo, tan ocupado que no prestd atencién a la nifia y no
se dio cuenta de que no se habia marchado. Cuando volvié a levantar la
mirada y la vio alli parada, grito:

-iHe dicho que te vayas a tu casa! Ahora, marchate o te daré una paliza.

-Si, sefor —dijo la nifia, pero siguié inmovil.

El tio dejo un saco de grano que estaba por echar en la tolva del molino, cogié
una duela del barril y empezd a acercarse a la nifia con una expresion poco
tranquilizadora.

Darby contuvo el aliento. Estaba seguro de hallarse a punto de presenciar una
paliza. Sabia que su tio tenia un temperamento terrible.

Cuando su tio llegd donde estaba la nifia, ella dio un rapido paso al frente, le
mird los ojos, y grité con todas sus fuerzas:
-iMi mama necesita esos cincuenta centavos!

El tio se detuvo, la mir6 unos instantes, y luego dejoé lentamente la duela del
barril a un lado, se metié la mano en el bolsillo, sacé medio ddlar y se lo dio a la
nifa.

Ella cogié el dinero y se encaminé despacio hacia la puerta, sin quitar los ojos
del hombre al que acababa de vencer. Después de que la nifa se hubo
marchado, el tio se senté en una caja y permaneciéo mirando por la ventana
durante mas de diez minutos. Estaba reflexionando, sorprendido, sobre la
derrota que acaba de sufrir.

Darby también se hallaba pensativo. Esa era la primera vez en su vida que
habia visto a una criatura de color dominar a un blanco adulto. ;Cémo lo habia
hecho? ;Qué le habia ocurrido a su tio para que perdiera su ferocidad y se
volviera tan décil como un cordero? ¢Qué extrafio poder habia empleado esa
nifa para hacerse duefia de la situacion? Estas y otras preguntas similares
destellaban en la mente de Darby, pero no hall6 las respuestas hasta muchos
afos después, cuando me relatd la historia.

Curiosamente, el relato de esa inusual experiencia la escuché en el viejo
molino; el mismo sitio donde su viejo tio recibié esa leccion.

EL EXTRANO PODER DE UNA NINA

En aquel viejo molino polvoriento, el sefior Darby me relaté la historia del
extrafo triunfo, y terminé preguntandome:

-¢,Como entiende esto? ;Qué extraio poder tenia esa nifa, para dominar por
completo a mi tio?

La respuesta a esa pregunta la encontraria en los principios que se describen
en este libro. La respuesta es categorica y completa. Contiene detalles e



instrucciones suficientes para que cualquiera comprenda y aplique la misma
fuerza con la que ella se encontré de forma accidental.

Manténgase alerta, y observara el extrafio poder que acudié en ayuda de la
nifia. Tendra un atisbo de ese poder en el préximo capitulo. En alguna parte del
libro encontrara una idea que aguzara sus poderes receptivos, y pondra a su
alcance, para su propio beneficio, ese mismo poder irresistible. La comprension
de él puede aparecer ante usted en el primer capitulo, o tal vez surja en su
conciencia mas adelante. Puede presentarse en forma de una sola idea. O
quiza la encuentre en la naturaleza de un plan, o en un propésito. Una vez
mas, puede hacerle volver sobre sus pasadas experiencias de frustracion o de
fracaso, para adoptar alguna leccion mediante la cual usted recupere todo lo
que habia perdido en su fracaso.

Después de haberle explicado al sefior Darby el poder que la nifia de color
habia empleado quiza sin saberlo, él repasé enseguida sus treinta afos de
experiencia en la venta de seguros de vida, y estuvo francamente de acuerdo
en que su éxito en ese campo se debia, en gran parte, a la lecciéon que habia
aprendido de la pequena.

El sefor Darby sefalé:

-Cada vez que un posible comprador trataba de deshacerse de mi, sin hacerse
el seguro, yo visualizaba a la nifia, parada en el viejo molino, con sus ojazos
desafiantes, y me decia a mi mismo: “Tengo que conseguir esta venta”. La
mejor parte de las ventas que he hecho han sido a gente que me habia dicho
que “No”.

El sefior Darby también recordd su error al haberse detenido a un metro
escaso del oro.

-Pero esta experiencia fue una bendicion encubierta. Me ensefié a seguir
insistiendo sin que importasen las dificultades, y fue una leccion que necesité
aprender antes de poder tener éxito en cualquier campo.

Esta historia del sefior Darby y de su tio, de la nifia y de la mina de oro, sin
duda la leeran centenares de hombres que se ganan la vida vendiendo seguros
de vida, y el autor desea ofrecer a todos ellos la sugerencia de que Darby le
debe a esas dos experiencias su capacidad para vender mas de un millén de
ddlares anuales en seguros de vida.

Las experiencias del sefior Darby fueron bastante comunes y triviales, vy, sin
embargo, contienen la respuesta de su destino en la vida; por lo tanto fueron
tan importantes (para €l) como su propia vida. Sacé provecho de ellas porque
las analizd, y supo ver lo que se le ensefiaban. Pero ¢qué hay del hombre que
no tiene el tiempo ni la inclinacion para estudiar el fracaso en busca del
conocimiento que pueda conducirlo al éxito? ;Dénde y como va a aprender el
arte de convertir los fallos en escalones hacia la oportunidad?

Para responder a esas preguntas se ha escrito este libro.



TODO LO QUE NECESITA ES UNA BUENA IDEA

La respuesta se expone en una descripcidn de trece principios, pero recuerde,
a medida que vaya leyendo, que la respuesta que quiza usted esta buscando a
las preguntas que le han hecho reflexionar en los misterios de la vida, puede
encontrarla en usted mismo, a través de alguna idea, plan o propésito que tal
vez surja en su cerebro durante la lectura.

Una buena idea es todo lo que se necesita para alcanzar el éxito. Los principios
descritos en este libro contienen medios y maneras de crear ideas utiles. Antes
de seguir adelante con nuestro enfoque para describir esos principios, creemos
que merece la pena recibir esta importante sugerencia:

Cuando las riquezas empiezan a aparecer, lo hacen con tanta rapidez, y en tal
abundancia, que uno se pregunta dénde habian estado escondidas durante
todos esos afios de necesidad.

Esta es una afirmacién sorprendente, y tanto mas si tenemos en cuenta la
creencia popular de que la riqueza premia solo a quienes trabajan mucho
durante mucho tiempo.

Cuando usted comienza a pensar y a hacerse rico, observara que la riqueza
empieza a partir de un estado mental, con un propdsito definido, con poco
trabajo duro, o sin ninguno. Usted, o cualquier otra persona, puede estar
interesado en saber como adquirir ese estado mental que atraera la riqueza.
He pasado veinticinco afos investigando porque también yo queria saber
“como los ricos llegan a ser ricos”.

Observe con mucha atencién, tan pronto como domine los principios de esta
manera de pensar, y empiece a seguir las instrucciones para aplicar esos
principios, que su nivel econémico empezara a crecer, y que todo lo que usted
toque comenzara a transmutarse en haberes de su propio beneficio.
¢Imposible? jDe ninguna manera!

Una de las mayores debilidades de la especie humana es la tipica familiaridad
del hombre con la palabra “imposible”. El conoce todas las reglas que no daran
resultado. Sabe todas las cosas que no se pueden hacer. Este libro se escribid
para quienes buscan las reglas que han hecho de otros personas de provecho,
y estan dispuestos a jugarselo todo con esas reglas.

El fracaso asola a aquellos que se resignan a él con indiferencia.
El objeto de este libro es ayudar a todo el que quiera aprender el arte de
cambiar de enfoque: del fracaso al éxito.

Otra debilidad que se encuentra en conjunto en demasiadas personas es el
habito de medirlo todo, y a todos, por sus propias impresiones y creencias.
Quienes lean esto creeran que jamas podran pensar y hacerse ricos, porque
sus habitos de pensamiento se han empantanado en la pobreza, el deseo, la
miseria, los errores y el fracaso.



Estas personas desafortunadas me recuerdan a un chino distinguido, que fue a
Estados Unidos a recibir una educacion americana. Acudia a la Universidad de
Chicago. Un dia, el presidente Harper se encontré con ese joven oriental en el
campus, se detuvo a charlar con él unos minutos, y le pregunté qué le habia
impresionado como la caracteristica mas notable del pueblo estadounidense.
-Bueno —replicé el estudiante-, la extrafia forma de sus ojos. jTienen unos ojos
rarisimos!

¢, Qué decimos nosotros de los chinos?

Nos negamos a creer lo que no entendemos. Pensamos tontamente que
nuestras propias limitaciones son el patron adecuado de las limitaciones. Por
supuesto, los ojos de los demas “son rarisimos”, porque no son iguales a los
nuestros.

EL “IMPOSIBLE” MOTOR V8 DE FORD

Cuando Henry Ford decidi6é fabricar su famoso motor V8, quiso construir un
motor con los ochos cilindros alojados en un solo bloque, y dio instrucciones a
sus ingenieros para que produjeran un prototipo del motor. El proyecto estaba
ya volcado sobre el papel, pero los ingenieros acordaron que era de todo punto
imposible embutir ocho cilindros en un motor de un solo bloque.

-Produzcanlo de todas maneras —dijo Ford.

-Pero jes imposible! -replicaron ellos.

-Adelante —ordend Ford-, no dejen de trabajar hasta haberlo conseguido, no
importa cuanto tiempo haga falta.

Los ingenieros pusieron manos a la obra. No tenian otra opcion si querian
seguir formando parte del equipo de Ford. Seis meses transcurrieron sin que
obtuvieran resultados. Pasaron otros seis meses, y todavia no habian
conseguido nada. Los ingenieros probaron todos los planes concebibles para
llevar a cabo este el proyecto, pero aquello parecia incuestionable: jimposible!

Al cabo de un afo, Ford se reunié con los ingenieros, que volvieron a
informarle de que no habian hallado manera de cumplir sus érdenes.
-Sigan con el trabajo —dijo Ford-, quiero ese motor, y lo tendré.

Continuaron haciendo pruebas, y entonces, como por arte de magia, el secreto
quedd desvelado.
jLa determinacién de Ford habia ganado una vez mas!

Quizas esta historia no esté descrita con precision de detalles, pero las
circunstancias y el resultado son los correctos. Deduzca de ella, usted que
desea pensar y hacerse rico, el secreto de los millones de Ford, si puede. No
tendra que buscar muy lejos.

Henry Ford tuvo éxito porque comprendié y se aplico los principios del éxito.
Uno de ellos es el deseo; saber lo que uno quiere. Recuerde esta historia de
Ford mientras lee, y sefale las lineas en que se describe el secreto de su
extraordinaria proeza. Si puede hacer esto, si usted es capaz de poner el dedo



en el particular grupo de principios que hicieron rico a Henry Ford, usted puede
igualar sus logros en casi cualquier oficio para el que esté preparado.

POR QUE ES USTED “EL DUENO DE SU DESTINO”

Cuando Henley escribi6é sus proféticas palabras: “Soy el duefio de mi destino,
soy el capitdn de mi alma”, deberia habernos informado de que nosotros somos
los duefos de nuestro destino, los capitanes de nuestras almas, porque
tenemos el poder de controlar nuestros pensamientos.

Deberia habernos dicho que nuestro cerebro se magnetiza con los
pensamientos dominantes que llevamos en la mente, y que, por mecanismos
que nadie conoce bien, estos “imanes” atraen hacia nosotros las fuerzas, las
personas, las circunstancias de la vida que armonizan con la naturaleza de
nuestros pensamientos dominantes.

Deberia habernos dicho que, antes de poder acumular riquezas en abundancia,
tenemos que magnetizar nuestra mente con un intenso deseo de riqueza, que
hemos de tomar conciencia de la riqueza hasta que el deseo por el dinero nos
conduzca a hacer planes definidos para adquirirlo.

Pero, al ser un poeta, y no un filésofo, Henley se contentd con afirmar una gran
verdad de manera poética, dejando que sus lectores interpretaran el significado
filoséfico de sus lineas.

Poco a poco, la verdad ha ido desveldandose, hasta que ahora parece cierto
que los principios descritos en este libro contienen el secreto del dominio sobre
nuestro destino econémico.

PRINCIPIOS QUE PUEDEN CAMBIAR SU DESTINO

Ahora estamos preparados para examinar el primero de esos principios.
Mantenga una actitud de apertura mental y recuerde, a medida que vaya
leyendo, que no son invencion de nadie. Son principios que han funcionado
para muchos hombres. Usted puede poderlos a trabajar para su propio
beneficio permanente.

Vera qué facil es.

Hace algunos afnos, pronuncie el discurso de la entrega de diplomas en el
Selem College, en Salem, Virginia Occidental. Acentué el principio descrito en
el préximo capitulo con tal intensidad, que uno de los miembros de la clase que
obtendria el diploma se lo apropio, y lo convirtié en parte de su forma de ver la
vida. Ese joven lleg6 a ser miembro del Congreso y un personaje importante en
la Administracion de Franklin D. Roosevelt. Me escribié una carta en la que
presenta con tanta claridad su opinidn sobre el principio que trataremos en el
proximo capitulo, que he decidido publicarla como introduccién a dicho capitulo.

Le dara una idea de los beneficios que la esperan.

Estimado Napoledn:



Dado que mi servicio como miembro del Congreso me ha proporcionado cierta
comprension de los problemas de hombres y mujeres, le escribo para ofrecerle
una sugerencia que puede ser util a millares de personas.

En 1922, usted pronuncié un discurso en la entrega de diplomas en el Salem
College, cuando yo era miembro de la clase que los recibiria. En aquel
discurso, usted planté en mi mente una idea a la que debo la oportunidad que
ahora tengo de servir a la gente de mi Estado, y que sera responsable en gran
medida, de cualquier éxito que yo pueda alcanzar en el futuro.

Recuerdo, como si hubiese sido ayer, la maravillosa descripcion que usted hizo
del método por el que Henry Ford, con muy pocos estudios, sin un délar, sin
amigos influyentes, llegé tal alto. Entonces resolvi, incluso antes de que usted
hubiera acabado su discurso, que me haria un lugar en la vida, sin que
importara cuantas dificultades tuviera que afrontar.

Millares de jovenes terminaran sus estudios universitarios este afo, y los anos
venideros. Cada uno de ellos estara buscando un mensaje tan alentador como
el que yo recibi de usted. Querran saber a donde acudir, qué hacer, como
empezar en la vida. Usted puede decirselo, porque ha ayudado a resolver los
problemas de mucha gente.

En Estados Unidos hay en la actualidad miles de jovenes que quisieran saber
cdmo convertir sus ideas en dinero, gente que debe empezar de abajo, sin
dinero, y amortizar sus pérdidas. Si alguien puede ayudarles, es usted.

Si publica el libro, me gustaria tener el primer ejemplar que salga de la
imprenta, autografiado por usted.
Con mis mejores deseos, créame, cordialmente suyo,

JENNINGS RANDOLPH

Treinta y cinco afnos después de haber leido aquel discurso, fue un placer para
mi ingresar al Sallem College en 1957 para hacer el discurso de la entrega de
diplomas. En aquel entonces recibi el titulo de Doctor Honorario de Literatura
del Salem College.

Desde aquella ocasion, en 1922, he visto prosperar a Jennings Randolph hasta

llegar a ser ejecutivo de una de las mas importantes lineas aéreas de la nacion,
un orador muy inspirado, y senador de Estados Unidos por Virginia Occidental.
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TODO AQUELLO
QUE LA MENTE HUMANA PUEDA
CONCEBIR Y CREER
SE PUEDE ALCANZAR

2.
EL DESEO

EL PUNTO INICIAL
DE TODO LOGRO

El primer paso hacia la riqueza

Cuando Edwin C. Barnes se ape06 del tren de carga en Orange, New Jersey,
hace mas de cincuenta afos, quiza pareciese un vagabundo, jpero sus ideas
eran las de un rey!

Mientras se dirigia desde los rieles del ferrocarril hacia la oficina de Thomas A.
Edison, su cerebro trabajaba sin parar. Se veia asi mismo de pie en presencia
de Edison. Se oia pidiéndole a Edison la oportunidad de llevar a cabo la unica
obsesion imperiosa de su vida, el deseo ardiente de llegar a ser socio en los
negocios del gran inventor.

iEl deseo de Barnes no era una esperanza! iNo eran ganas! Era un deseo
vehemente, palpitante, que lo trascendia todo. Era definido.

Algunos afos después, Edwin C. Barnes volvi6 a pararse frente a Edison, en la
misma oficina en que se habia encontrado por primera vez con el inventor. En
esta ocasidén, el deseo se habia convertido en la realidad. Era socio de Edison.
El suefio dominante de su vida se habia vuelto realidad.

Barnes tuvo éxito porque eligié un objetivo definido, y puso toda su energia,
toda su fuerza de voluntad, todos sus esfuerzos, todo, en pos de ese objetivo.
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EL HOMBRE QUE QUEMO SUS NAVES

Pasaron cinco afios antes de que apareciera la oportunidad que habia esta
buscando. Para todos, excepto para él, sbélo parecia una parte mas del
engranaje de los negocios de Edison, pero en su interior, él fue el socio de
Edison cada minuto del dia, desde el primero en que empezé a trabajar alli.

Es una ejemplificacion notable del poder de un deseo definido. Barnes
consiguiod su objetivo porque deseaba ser socio de Edison mas que ninguna
otra cosa. Cred un plan con el que alcanzar su propdsito. Pero quemo todas
sus naves tras de si. Se mantuvo firme en su deseo hasta que éste se
convirtié en la obstinacion obsesiva de su vida y, finalmente, en un hecho.

Cuando viajo a Orange, no se dijo a si mismo: “Trataré de convencer a Edison
de que me dé algun tipo de trabajo”, sino: “Voy a ver a Edison para explicarle
que he venido a hacer negocios con él”.

No se dijo: “Estaré alerta ante cualquier otra oportunidad, en caso de que no
consiga lo que quiero en la organizacién de Edison”, sino “No hay mas que una
cosa en este mundo que estoy decidido a conseguir, y es asociarme con
Edison en sus negocios. Quemaré todas las naves tras de mi, y apostaré mi
futuro a mi capacidad para conseguir lo que quiero”.

No se plante6 en ningun momento retroceder.
iTenia que triunfar o morir!
iEsa es toda la historia del éxito de Barnes!

EL INCENTIVO QUE CONDUCE A LA RIQUEZA

Hace mucho tiempo, un gran guerrero afronté una situaciéon que requeria de él
una decisién que garantizara su éxito en el campo de batalla. Iba a enviar sus
tropas contra un enemigo poderoso, cuyos hombres superaban a los suyos en
numero. Embarcod soldados y equipos, y dio la orden de quemar las naves que
los habia llevado hasta alli. Al dirigirse a sus hombres antes de la primera
batalla, dijo: “Ved como los barcos se convierten en humo: jEso significa que
no podremos dejar estas playas vivos, a menos que ganemos! jAhora no
tenemos opcidn: venceremos o moriremos!’.

Vencieron.

Cada persona que vence en cualquier empresa debe estar dispuesta a quemar
sus naves Yy eliminar todas las posibilidades de dar marcha atras. Sélo asi
puede tener la seguridad de mantener ese estado mental conocido como deseo
ardiente de ganar, esencial para el éxito.

La mafiana siguiente al gran incendio de Chicago, un grupo de comerciantes se
quedé de pie en State Street, observando los restos humeantes de lo que
habian sido sus tiendas. Organizaron una reunion para decidir si tratarian de
reconstruirlas o abandonarian Chicago para volver a empezar en algun lugar

12



del pais mas prometedor. Llegaron a una decisién, todos menos uno:
abandonar Chicago.

El comerciante que decidi6 quedarse y reconstruir su negocio sefialé con el
dedo los restos de su tienda, y dijo: “Caballeros, en este mismo sitio construiré
la tienda mas grande del mundo, no importa las veces que pueda quemarse”.

Eso fue hace casi un siglo. La tienda fue reconstruida. Todavia sigue en pie,
una torre, un monumento al poder de ese estado mental conocido como deseo
ardiente. Lo mas sencillo que Marshall Field podria haber hecho era imitar a
sus colegas. Cuando las perspectivas se mostraban dificiles, y el futuro
parecia funesto, se retiraron a donde las cosas pareciesen mas faciles.

Fijese bien en la diferencia entre Marshall Field y los demas comerciantes,
porque es la misma diferencia que distingue a casi todos los que tienen éxito
de aquellos que fracasan.

Todo ser humano que alcanza la edad de comprender la razéon de ser del
dinero, quiere dinero. Quererlo no basta para cumular riqueza. Pero desear la
riqueza con un estado mental que se convierte en una obsesion, y luego
planificar formas y medios definidos para adquirirla, y ejecutar esos planes con
una perseverancia que no acepte el fracaso, atraera la riqueza.

SEIS MANERAS DE CONVERTIR EL DESEO EN ORO

El método por el que el deseo de riqueza se pueda transmutar en su
equivalente monetario consiste en seis pasos practicos y definidos, que son los
siguientes:

Primero: determine la cantidad exacta de dinero que desea. No basta con decir
“Quiero mucho dinero”. Sea definitivo en cuanto a la cantidad. (Hay una razén
psicoldgica para esta precision, que describiremos en un capitulo proximo).

Segundo: determine con exactitud lo que se propone dar a cambio del dinero
que desea. (No se recibe algo por nada).

Tercero: establezca un plazo determinado en el que se propone poseer el
dinero que desea.

Cuarto: cree un plan preciso para llevar a cabo su deseo, y empiece de
inmediato, sin que importe si se halla preparado o no, a poner el plan en
accion.

Quinto: escriba un enunciado claro y conciso de la cantidad de dinero que se
propone conseguir, apunte el tiempo limite para esta adquisicidn, aclare lo que
e propone dar a cambio del dinero, y describa con exactitud el plan mediante
el que se propone formularlo.
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Sexto: lea su memorandum en voz alta, dos veces al dia, una vez antes de
acostarse, y otra, al levantarse. Mientras lee, vea, sienta y piénsese ya en
posicion en posesion del dinero.

Es importante que siga las instrucciones descritas en estos seis pasos. En
especial observe y siga las instrucciones del sexto paso. Tal vez se queje de
que le resulta imposible “verse en posesion del dinero” antes de tenerlo
realmente. Aqui es donde el deseo ardiente acudira en su ayuda. Si usted
realmente desea el dinero con tanta vehemencia que su deseo se ha
convertido en una obsesion, no tendra dificultad en convencerse de que lo
adquirira. El caso es desear el dinero, y llegar a estar tan determinado a
poseerlo que se convenza de que lo tendra.

¢ PUEDE IMAGINARSE QUE ES USTED MILLONARIO?

Para el no iniciado, que no se ha educado en los principios fundamentales de la
mente humana, quizas estas instrucciones parezcan poco practicas. Para
quienes no consigan reconocer la validez de estos seis puntos, puede ser util
saber que la informacién que difunden fue revelada por Andrew Carneige, el
cual empezd como un obrero en una siderurgica; pero ser las arreglo, pese a
sus humildes comienzos, para que estos principios le rindieran una fortuna de
mas de cien millones de ddlares.

Como ayuda adicional quiza le sirva saber que los seis puntos recomendados
aqui fueron cuidadosamente estudiados por el extinto Thomas A. Edison, que
puso su sello de aprobacion en ellos por ser esenciales no sélo para la
acumulacion de dinero, sino para consecucion de cualquier objetivo.

Estos pasos no requieren “trabajo duro”. Tampoco sacrificio. No exigen que
uno se vuelva ridiculo, ni crédulo. Para utilizarlos no hace falta educacién
superior. Pero la aplicaciéon eficaz de estos seis pasos exige la suficiente
imaginacion que nos permite ver y comprender que la acumulacién de dinero
no se puede dejar al azar, a la buena suerte o al destino. Uno debe darse
cuenta de que todos los que han acumulado grandes fortunas primero han
sofiado, deseado, anhelado, pensado y planificado antes de haber adquirido el
dinero.

Llegados a este punto, usted sabrd también que nunca tendra riquezas en
grandes cantidades a menos que pueda llegar a ser la viva expresion del deseo
ardiente por el dinero, que realmente crea que lo poseera.

EL PODER DE LOS GRANDES SUENOS

A quienes nos encontramos en esta carrera hacia la riqueza debe animarnos
saber que este mundo cambiante exige nuevas ideas, nuevas maneras de
hacer las cosas, nuevos lideres, nuevos inventos, nuevos métodos de
ensefianza, nuevos métodos de venta, nuevos libros, literatura nueva, nuevos
programas de television, nuevas ideas para el cine. Tras toda esta demanda de
cosas nuevas y mejores hay una cualidad que uno debe poseer para ganar, y
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es la definicion del propdésito, el conocimiento exacto de lo que uno quiere, y un
deseo ardiente de poseerlo.

Los que deseamos acumular riqueza debemos recordar que los verdaderos
lideres del mundo han sido siempre hombres que han sabido dominar, para su
uso practico, las fuerzas invencibles e intangibles de la oportunidad que esta
por surgir, y han convertido esas fuerzas (o0 impulsos de pensamiento) en
rascacielos, fabricas, aviones, automoviles, y toda forma de recurso que hace
la vida mas placentera.

Al planear la adquisicion de su porcién de riqueza, no se deje influir por quienes
menosprecien sus suefios. Para lograr grandes ganancias en este mundo
cambiante, uno debe captar el espiritu de los grandes pioneros del pasado,
cuyos suefios le han dado a la civilizacion todo lo que tiene de valioso, el
espiritu que infunde energia en nuestro propio pais, en las oportunidades de
usted y en la mias, para alimentar y vender nuestro talento.

Si lo que usted quiere hacer esta bien, y usted cree en ello, jadelante, hagalo!
Lleve a cabo sus suefios, y no haga caso de lo que “los demas” puedan decir
si usted se topa en algun momento con dificultades, ya que tal vez “los demas”
no sepan que cada fracaso lleva consigo la semilla de un éxito equivalente.

Thomas Edison sofaba con una lampara que funcionara con electricidad,
empezO a poner su suefio en accion, y pese a su mas de diez mil fracasos,
mantuvo su suefio hasta que lo convirtié en una realidad fisica. jLos sofiadores
practicos no abandonan!

Whelan, que sofaba con una cadena de tiendas de cigarros, transformé su
sueno en accién, y ahora la United Cigar Stores ocupan algunas de las mejores
esquinas de las ciudades estadounidenses.

Los hermanos Wright sofiaron con una maquina que surcara el aire. Ahora
podemos ver en todo el mundo que sus suefios se han cumplido.

Marconi sofnaba con un sistema para dominar las intangibles fuerzas del éter.
Las pruebas de que no sofiaba en vano podemos encontrarlas en cada aparato
de radio y television que hay en el mundo. Quiza le interese saber que los
“amigos” de Marconi lo pusieron bajo custodia, y fue examinado en un hospital
para psicopatas cuando anuncidé que habia descubierto un principio mediante
el cual podria enviar mensajes a través del aire sin la ayuda de los cables ni
ningun otro medio fisico de comunicacion. A los sofiadores de hoy en dia les va
mejor.

El mundo esta lleno de una abundancia de oportunidades que los sofiadores
del pasado jamas conocieron.

COMO HACER QUE LOS SUENOS DESPEGUEN DE LA
PLATAFORMA
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Un deseo ardiente de ser y de hacer es el punto inicial desde el que el sofiador
debe lanzarse. Los suefios no estan hechos de indiferencia, pereza, ni falta de
ambicion.

Recuerde que todos los que consiguen triunfar tienen un mal comienzo y pasan
por muchas dificultades antes de “llegar”. El cambio en la vida de la gente de
éxito suele surgir en el momento de alguna crisis, a través de la cual les es
presentado su “otro yo”.

John Buynan escribio Pilgrim’s Progress, que se encuentra entre lo mejor de la
literatura inglesa, después de haber estado confinado en prisién y haber sido
duramente castigado a causa de sus ideas sobre la religion.

D. Henry descubri6 el genio que dormia en su interior después de haber
conocido grandes infortunios, y estuvo encarcelado en Columbus, Ohio.
Forzado a través de la desgracia a conocer a su “otro yo”, y a usar su
imaginacién, descubri6 que era un gran autor en vez de un criminal
despreciable.

Charles Dickens empezé pegando etiquetas en latas de betun. La tragedia de
su primer amor penetr6 las profundidades de su alma para convertirlo en uno
de los mas grandiosos autores del mundo. Esa tragedia produjo primero David
Coperfield, y luego una sucesion de obras que hacen un mundo mejor y mas
rico a todo el que lee sus libros.

Hellen Keller se quedo sorda, muda y ciega después de nacer. Pese a su
terrible desgracia, ha escrito su nombre en letras indelebles en las paginas de
la historia de los grandes. Toda su vida ha sido la demostracion de que nadie
esta derrotado mientras no acepte la derrota como una realidad.

Robert Burns era un campesino analfabeto. Sufrié la maldicidon de la pobreza y
crecié para ser un borracho. EI mundo fue mejor gracias a su vida, porque
vistid de prendas hermosas sus pensamientos poéticos, y, por tanto, arrancé
un espino para plantar un rosal en su lugar.

Beethoven era sordo, y Milton ciego, pero sus nombres perduraran en el
tiempo, porque sofiaron y tradujeron sus suefios en ideas organizadas.

Hay una diferencia entre suspirar por algo y hallarse preparado para recibirlo.
Nadie se encuentra listo para nada hasta que no crea que puede adquirirlo. El
estado mental debe ser la conviccion y no la mera esperanza o anhelo. La
mente abierta es esencial para creer. La cerrazon de ideas no inspira fe, ni
coraje, ni conviccion.

Recuerde, no se requiere mas esfuerzo para apuntar en la vida, para reclamar
abundancia y prosperidad, del que hace falta para aceptar la miseria y la
pobreza. Un gran poeta ha expresado acertadamente esta verdad universal en
unas pocas lineas:

Le discuti un penique a la Vida,
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y la Vida no me dio mas.
Por mucho que le imploré a la noche
cuando contaba mis escasos bienes.

Porque la vida es un amo justo
que te da lo que le pides,

pero cuando has fijado el precio,
debes aguantar la faena.

Trabajé por un salario de jornalero

solo para describir, perplejo,

que cualquier paga que hubiera pedido a la vida,
ésta me la hubiese pagado de buen grado.

EL DESEO LLEVA VENTAJA SOBRE LA MADRE
NATURALEZA

Como culminacion adecuada de éste capitulo quiero presentar a una de las
personas mas excepcionales que he conocido. Lo vi por primera vez pocos
minutos después de que hubiera nacido. Vino a este mundo sin ningun rastro
fisico de orejas, y el médico admitid, cuando le pedi su opinion sobre el caso,
que el nifio seria sordo y mudo toda la vida.

Me opuse a la opinién del médico. Estaba en mi derecho. Yo era el padre del
nifo. Tomé una decisién y me formé una opinién, pero exprese esa opinion en
silencio, en el fondo de mi corazoén.

En mi interior supe que mi hijo oiria y hablaria ; Como? Estaba seguro de que
tenia que haber una manera, y sabia que la encontraria. Pensé en las palabras
del inmortal Emerson: “El curso de las cosas acontece para ensefiarnos la fe.
Solo necesitamos estar atentos. Hay indicadores, claves, para cada uno de
nosotros, y si escuchamos con humildad, oiremos la palabra justa’.

¢La palabra justa? jDeseo! Mucho mas que ninguna otra cosa, yo deseaba que
mi hijo no fuera sordomudo. De ese deseo no renegué jamas, ni por un
segundo.

¢, Qué podia hacer? Encontraria alguna forma de trasplantar a ese nifio mi
propio deseo ardiente de dar con manera y medios de hacer llegar el sonido a
su cerebro sin la ayuda de los oidos.

Tan pronto como el nifio fuese lo bastante mayor para cooperar, le llenaria la
cabeza de tal manera de ese deseo ardiente, que la naturaleza lo traduciria en
realidad con sus propios métodos.

Todos estos pensamientos pasaron por mi mente, pero no hablé de ello con

nadie. Cada dia renovaba la promesa que me habia hecho a mi mismo de que
mi hijo no seria sordomudo.
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Cuando crecié y empez6 a percibir las cosas que lo rodeaban, notamos que
mostraba débiles indicios de que oia. Cuando alcanzé la edad en que los nifos
suelen empezar a emitir palabras, no hizo intento alguno de hablar, pero de sus
actos podiamos deducir que percibia ciertos sonidos. jEso era todo lo que yo
queria saber! Estaba convencido de que, si podia oir, aunque fuese
débilmente, seria capaz de desarrollar una mayor capacidad auditiva. Entonces
sucedi6 algo que me llené de esperanza. Surgié de algo totalmente inesperado.

UN “ACCIDENTE” QUE CAMBIO UNA VIDA

Compramos un fondgrafo. Cuando el nifio oy6 la musica por primera vez, entrd
en éxtasis, y muy pronto de apropié del aparato. En una ocasion estuvo
poniendo un disco una y otra vez, durante casi dos horas, de pie delante del
fonégrafo, mordiendo un borde de la caja. La importancia de esa costumbre
que adquirid no se nos hizo patente sino hasta afios después, ya que nunca
habiamos oido hablar del principio de la “conduccién dsea” del sonido.

Poco después de que se apropiase del fonografo, descubri que podia oirme
con claridad cuando le hablaba con los labios junto a su hueso mastoideo en la
base del craneo.

Una vez hube descubierto que podia oir perfectamente el sonido de mi voz,
empecé de inmediato a transferirle mi deseo de que oyese y hablase. Pronto
descubri que el nifio disfrutaba cuando yo le contaba cuentos antes de
dormirse, de modo que me puse a trabajar para idear historias que estimularan
su confianza en si mismo, su imaginacion, y un agudo deseo de oir y de ser
normal’.

Habia un cuento en particular, en el que yo hacia hincapié dandole un
renovado matiz dramatico cada vez que se lo contaba. Lo habia inventado para
sembrar en su mente la idea de que su dificultad no era una pesada carga, sino
una ventaja de gran valor. Pese al hecho de que todas las maneras de pensar
que yo habia examinado indicaban que cualquier adversidad contiene la
semilla de una ventaja equivalente, debo confesar que no tenia ni la menor
idea de como se podia convertir esa dificultad en una ventaja.

jGANO UN MUNDO NUEVO CON SEIS CENTAVOS!

Al analizar la experiencia retrospectivamente, puedo ver que su fe en mi tuvo
mucho que ver con los sorprendentes resultados. El no cuestionaba nada que
yo le dijera. Le vendi la idea de que tenia una ventaja original sobre su
hermano mayor, y que esa ventaja se reflejaria de muchas maneras. Por
ejemplo, los maestros en la escuela se darian cuenta de que no tenia orejas, y
por ese motivo le dedicarian una atencion especial y lo tratarian con una
amabilidad y una benevolencia extraordinarias. Siempre lo hicieron. También
le vendi la idea de que cuando fuese lo bastante mayor para vender periddicos
(su hermano mayor era ya vendedor de periédicos), tendria una gran ventaja
sobre su hermano, porque la gente le pagaria mas por su mercancia, debido a
que verian que era un nifo brillante y emprendedor pese al hecho de carecer
de sus orejas.
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Cuando tenia unos siete afios, mostrdé la primera prueba de que nuestro
método de apoyo rendia sus frutos. Durante varios meses imploré el privilegio
de vender periddicos, pero su madre no le daba el consentimiento.

Entonces se ocup6 por su cuenta del asunto. Una tarde en que estaba en casa
con los sirvientes, trepd por la ventana de la cocina, se deslizé hacia fuera y se
establecié por su cuenta, Le pidié prestados seis centavos al zapatero
remendon del barrio, los invirtié en periddicos, los vendio, reinvirtié el capital, y
repitid la operacion hasta el anochecer. Después de hacer el balance de sus
negocios, y de devolverle a su banquero los seis centavos que le habia
prestado, se encontré un beneficio de cuarenta y dos centavos. Cuando
volvimos a casa aquella noche, lo encontramos durmiendo en su cama,
apretando el dinero en un puio.

Su madre le abrid la mano, cogié las monedas y se puso a llorar. Me
sorprendié. Llorar por la primera victoria de su hijo me parecié fuera de lugar.
Mi reaccion fue la inversa, Rei de buena gana, porque supe que mi empresa de
inculcar en la mente de mi hijo una actitud de fe en si mismo habia tenido éxito.

Su madre veia a un nifio sordo que, en su primera aventura comercial, se habia
escapado a la calle y habia arriesgado su vida para ganar dinero. Yo veia un
hombrecito de negocios valiente, ambicioso y lleno de confianza en si mismo,
cuyo valor intrinseco se habia incrementado en un cien por cien, al haber ido a
negociar por su cuenta y haber ganado. La transaccion me agradd, porque
habia dado pruebas de una riqueza de recursos que lo acompafaria toda su
vida.

EL NINO SORDO QUE 0OYO

El pequefio sordo asistié a la escuela, al instituto y a la universidad, sin que
fuese capaz de oira a sus maestros, excepto cuando le gritaban fuerte, a corta
distancia. No lo llevaron a una escuela para sordos. No le permitimos que
aprendiese el lenguaje de los sordomudos. Habiamos decidido que viviese una
vida normal, y mantuvimos esa decision, aunque nos costd, muchas
discusiones acaloradas con funcionarios escolares.

Cuando estaba en el Instituto, probé un aparato eléctrico para mejorar la
audicién, pero no le dio resultado.

Durante su estima semana en la universidad, sucedid algo que marcoé el hito
mas importante de su vida. En lo que parecié una mera casualidad, entré en
posesion de otro aparato eléctrico para oir mejor que le enviaron para probar.
Estuvo indeciso en probar el aparato, debido a su desilusidon con otro similar.
Finalmente lo cogi6, se lo puso en la cabeza, le conectd las bacterias, y
jsorpresa!, como por arte de magia, su deseo de toda la vida de oir
normalmente se convirtid en realidad. Por primera vez oia tan bien como
cualquier persona con audicion normal.
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Alborozado con el mundo diferente que acababa de percibir a través de ese
aparato auditivo, se precipitd al teléfono, llamé a su madre, y oyé su voz a la
perfeccion. Al dia siguiente oia con claridad las voces de sus profesores en
clase, jpor primera vez en su vida! Por primera vez en su vida también, mi hijo
podia conversar con la gente sin necesidad de que le hablaran con voz de
trueno. Realmente, habia entrado en posesién de un mundo distinto.

El deseo habia comenzado a pagar dividendos, pero la victoria todavia no era
completa. EI muchacho tenia que encontrar todavia una manera definida y
practica de convertir su desventaja en una ventaja equivalente.

IDEAS QUE OBRAN MILAGROS

Sin apenas darse cuenta de la importancia de lo que acaba de obtener, pero
embriagado con la alegria del descubrimiento de ese mundo de sonidos,
escribio una entusiasta carta al fabricante del audifono, relatandole su
experiencia. Algo en ella hizo que la compafia lo invitase a Nueva York.
Cuando llego, lo llevaron a visitar la fabrica, y mientras hablaba con el ingeniero
jefe, contandole de su mundo recién descubierto, una corazonada, una idea o
una inspiracion, lldmesela como se quiera, destell6 en su cerebro. Era ese
impulso del pensamiento que convertiria su dificultad en una ventaja, destinada
a pagar dividendos en dinero y en felicidad por millares durante todo el tiempo
venidero.

El resumen y el nucleo de ese impulso de pensamiento eran asi: se le ocurrid
que él podria ser de gran ayuda para los millones de sordos que viven sin el
beneficio de audifonos si pudiera encontrar una manera de relatarles la historia
de su descubrimiento del mundo.

Durante un mes entero llevé a cabo una intensa investigacion, durante la cual
analizé todo el sistema de ventas del fabricante de audifonos e ide6 formas y
medios de comunicarse con los duros de oido de todo el mundo, decidido a
compartir con ellos su nuevo mundo recién descubierto. Una vez lo tuvo hecho,
puso por escrito un plan bienal basado en sus investigaciones. Cuando lo
present6é a la Compania, al momento le dieron un puesto de trabajo para que
llevara a cabo su ambicion.

Poco habia sofiado, cuando empez6 a trabajar, que estaba destinado a llevar
esperanza y alivio a millares de sordos que, sin su ayuda, se hubieran visto
condenados para siempre a la sordera.

No me cabe duda de que Blair hubiera sido sordomudo toda su vida si su
madre y yo no nos las hubiésemos ingeniado para formar su mente tal como lo
hicimos.

Cuando sembré en su interior el deseo de oir y de hablar, y de vivir como una
persona normal, alguna extraia influencia hubo en ese impulso que hizo que la
naturaleza tendiese una especie de puente para salvar el golfo del silencio que
separaba su cerebro del mundo exterior.

20



En verdad, el deseo ardiente tiene maneras tortuosas de transmutarse en su
equivalente fisico. Blair deseaba una audicién normal; jahora la tiene! Nacio
con una minusvalia que facilmente hubiera desviado a alguien, con un deseo
menos definido, a la calle, con un pufiado de lapices en una mano y una lata
vacia en la otra.

La pequefa “mentira piadosa” que sembré en su mente cuando él era un nifio.
Llevandolo a creer que su defecto se convertiria en una ventaja que podria
capitalizar, se justificé sola. Ciertamente, no hay nada, correcto o equivocado,
que la confianza, sumada a un deseo ardiente, no pueda hacer real. Estas
cualidades estan al alcance de todos.

LA “QUIMICA MENTAL” HACE MAGIA

Un breve parrafo en un despacho de noticias en relacibn con madame
Schumann-Heink da la clave del estupendo éxito de esta mujer como cantante.
Cito el parrafo porque la clave que contiene no es otra que el deseo.

Al comienzo de su carrera madame Suman-Heink visité al director de Opera de
Viena para que le hiciera una prueba de voz. Pero él no la probd. Después de
echar un vistazo a la desgarbada y pobremente vestida muchacha, exclamd,
nada cordial:

-Con esa cara, y sin ninguna personalidad, ;como espera tener éxito en la
Opera? Seforita, olvide esa idea. Comprese una maquina de coser, y pongase
a trabajar. Usted nunca podra ser cantante.

iNunca es demasiado tiempo! El director de la Opera de Viena sabia mucho
sobre la técnica del canto. Sabia muy poco del poder del deseo, cuando éste
asume las proporciones de una obsesioén. Si hubiera conocido mejor ese poder,
no hubiese cometido el error de condenar el genio sin darle una oportunidad.

Hace varios afios, uno de mis socios enfermd. Se puso cada vez peor a
medida que el tiempo transcurria, y finalmente, lo llevaron al hospital para
operarlo. El médico me advirti6 que habia muy pocas posibilidades de que yo
volviera a verlo con vida. Pero esa era la opinion del médico, y no la del
paciente. Poco antes de que se lo llevaran al quiréfano me susurré con voz
débil: “No se preocupe, jefe, en pocos dias habré salido de aqui’. Una
enfermera me mird apenada. Pero el paciente se recuperé satisfactoriamente.
Cuando todo hubo terminado, su médico me dijo: “No lo salvo otra cosa que su
deseo de vivir. Nunca hubiera salido de este trance si no se hubiese negado a
aceptar la posibilidad de la muerte”.

Creo en el poder del deseo respaldado por la fe, porque he visto como ese
poder elevaba a hombres desde comienzos humildes a posiciones de poder y
riqueza; lo he visto como saqueaba las tumbas de sus victimas; cémo servia de
medio para que los hombres llevaran a cabo su rehabilitacion después de
haber fracasado en un centenar de formas distintas; lo he visto darle a mi
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propio hijo una vida normal, feliz y llena de éxito, a pesar de que la naturaleza
lo enviase a este mundo sin orejas.

¢, Como se puede dominar y usar el poder del deseo? Eso queda explicado en
este capitulo y los subsiguientes de este libro.

Mediante algun extrano y poderoso principio de “quimica mental” que nunca ha

divulgado, la naturaleza envuelve en el impulso del deseo ardiente “ese algo”
qgue no reconoce la palabra “imposible”, ni acepta el fracaso como realidad.
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NO HAY LIMITACIONES
PARA LA MENTE
EXCEPTO LAS QUE ACEPTAMOS

LA POBREZA Y LA RIQUEZA
SON VASTAGOS
DEL PENSAMIENTO

3.
LA FE

VISUALIZACION Y CREENCIA
EN LA CONSECUCION DEL DESEO

El segundo paso hacia la riqueza

La fe es el elemento quimico primordial de la mente. Cuando la fe se mezcla
con el pensamiento, el subconsciente capta la vibracion, la traduce en su
equivalente espiritual, y la trasmite a la Inteligencia Universal, como en el caso
de la plegaria.

Las emociones de la fe, el amor y el sexo son las mas poderosas entre las
principales emociones positivas. Cuando se mezclan las tres, tienen el efecto
de “colorear” el pensamiento de tal manera que éste alcanza al momento del
subconsciente, y alli se transforma en su equivalente espiritual, la forma
singular que induce una respuesta de la Inteligencia Infinita.

COMO ACRECENTAR LA FE

Tenemos un planteamiento que le ayudara a comprender mejor la importancia
que al principio de autogestién asume en la transmutacién del deseo en su
equivalente fisico o monetario: la fe es un estado mental que se puede inducir,
o crear, con la afirmacioén o con las repetidas instrucciones al subconsciente, a
través del principio de autosugestion.
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Como ejemplo, considere el propdsito por el que presumiblemente usted esta
leyendo este libro. El objetivo es, por supuesto, adquirir la capacidad de
transmutar el pensamiento intangible del impulso del deseo en cu contrapartida
fisica, el dinero. Al llevar a cabo las instrucciones descritas en los capitulos
sobre la autogestion y el subconsciente, resumidas en el capitulo de la
autosugestion, usted puede convencer al subconsciente de que cree que
recibira lo que esta pidiendo, y ello actuara en esa creencia, que su
subconsciente le devolvera en forma de “fe”, acompafada de planes precisos
para procurar eso que usted desea.

La fe es un estado mental que usted puede incrementar a voluntad, una vez
que haya dominado los trece principios, porque se trata de un estado mental
que crece voluntariamente, a través de la aplicacion de esos principios.

La repeticion de la afirmacion de ordenes a su subconsciente
es el unico método conocido del crecimiento voluntario de la
emocion de la fe.

Quizas el concepto le quede mas claro con la siguiente explicacion de la forma
en que los hombres, a veces, se convierten en criminales. Para decirlo con las
palabras de un famoso criminalista. “Cuando los hombres estan por primera
vez en contacto con el crimen, éste les repugna. Si siguen en contacto con él
durante algun tiempo, se acostumbran, y lo toleran. Y si permanecen en
contacto con el crimen durante el tiempo suficiente, acaban por aceptarlo y se
dejan influir por él”.

Es el equivalente de decir que cualquier impulso de pensamiento que sea
repetidamente encauzado hacia el subconsciente resulta aceptado e influye en
el subconsciente, que procede a traducir ese impulso en su equivalente fisico
por el procedimiento mas practico que halle disponible.

En relacion con esto, vuelva a considerar la proposicion de que fodos los
pensamientos que han sido “emocionalizados” (cargados emocionalmente) y
mezclados con la fe empiezan inmediatamente a traducirse en su equivalente
fisica o en su contrapartida.

Las emociones, o la porcion “sentimental” de los pensamientos, son los
factores que dan vitalidad y accién a éstos. Mezcladas con cualquier impulso
de pensamiento, las emociones de la fe, el amor y el sexo le afiaden mas
energia de la que tendria por si sola.

No sélo los impulsos de pensamiento que se hayan mezclado con la fe, sino los
que se mezclan con cualquiera de las emociones positivas, o de las negativas,
pueden alcanzar el subconsciente, e influir en él.

NADIE ESTA “CONDENADO” A LA MALA SUERTE
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A partir de esta afirmacién, usted comprendera que el subconsciente traducira
en su equivalente fisico un impulso de pensamiento de naturaleza negativa o
destructiva con tanta facilidad como actuaria con pensamiento de naturaleza
positiva o constructiva. Esto explica el extrafio fenédmeno que millones de
personas experimentan, denominado “infortunio” o “mala suerte”.

Hay millones de personas que se creen “condenadas” a la pobreza y al fracaso,
por culpa de alguna fuerza extrafia que creen no poder controlar. Ellos son los
creadores de su propio “infortunio”, a causa de esta creencia negativa, que su
subconsciente adopta y traduce en su equivalente fisico.

Este es un momento apropiado para sugerirle de nuevo que usted pueda
beneficiarse, transmitiendo a su subconsciente cualquier deseo que quiera
traducir en su equivalente fisico o monetario, en un estado de esperanza o
conviccién de que la transmutacion tendra lugar. Su conviccion, o su fe, es el
elemento que determina la acciéon de su subconsciente. No hay nada que le
impida “embaucar” a su subconsciente al darle instrucciones a través de la
autosugestion, tal como yo “engafié” al subconsciente de mi hijo.

Para llevar a cabo este “engafio” de manera mas realista, cuando se dirija a su
subconsciente, compodrtese tal como lo haria si ya estuviera en posesion del
objeto material que esta pidiendo.

Su subconsciente traducira en su equivalente fisico, por el medio mas practico
y directo, cualquier orden que se le dé en un estado de convicciéon o de fe que
la orden se llevara a cabo.

Sin duda, se ha dicho bastante para sefialar un punto de partida desde el cual
uno puede, mediante la experimentacion y la practica, adquirir la capacidad de
mezclar la fe con cualquier orden que se le dé al subconsciente. La perfeccién
surgira a través de la practica. No puede aparecer por el mero hecho de leer
las instrucciones.

Es esencial para usted que estimule sus emociones positivas como fuerzas
dominantes de su mente, y quite importancia, y elimine las emociones
negativas.

Una mente dominada por emociones positivas se convierte en una morada
favorable para el estado mental conocido como fe. Una mente asi dominada
puede, voluntariamente, darle al subconsciente instrucciones que éste aceptara
y ejecutara de inmediato.

LA FE ES UN ESTADO MENTAL QUE SE PUEDE
INDUCIR MEDIANTE LA AUTOSUGESTION

Durante todas las épocas, las religiones han exhortado a la humanidad en
conflicto a “tener fe” en este o aquel dogma o credo, pero no han logrado
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explicar a las multitudes céomo tener fe. No han afirmado que “la fe es un
estado mental que se puede inducir mediante la autosugestion”.

En un lenguaje que cualquier ser humano normal podra entender,
describiremos todo lo que se sabe sobre el principio mediante el cual la fe
puede aparecer donde ya no existe.

Tenga fe en usted; fe en el infinito.

Antes de empezar, deberia recordar que: jLa fe es el “elixir eterno” que da
vida, poder y accién al impulso del pensamiento!

Merece la pena leer el enunciado anterior una segunda vez, y una tercera, y
una cuarta. jMerece la pena leerlo en voz alta!

iLa fe es el punto inicial de toda acumulacién de riquezas!

jLa fe es la base de todos los “milagros” y de todos los misterios que no se
pueden analizar con los parametros de la ciencia!

iLa fe es el unico antidoto conocido contra el fracaso!

iLa fe es el elemento, el “componente quimico” que, combinado con la plegaria,
nos proporciona comunicacion directa con la Inteligencia infinita!

iLa fe es el elemento que transforma la vibracion ordinaria del pensamiento,
creada por la mente finita del hombre, en su equivalente espiritual!

ijLa fe es el unico agente a través del cual el hombre puede dominar la fuerza
de la Inteligencia Infinita, y usarla!

LA MAGIA DE LA AUTOSUGESTION

La prueba es simple y facil de demostrar. Va ligada al principio de la
autosugestion. Por lo tanto, centremos la atencion en el tema de la
autosugestion, para descubrir qué es y lo que se puede alcanzar con ella.

Se sabe que uno llega, finalmente, a creer cualquier cosa que se repita a si
mismo, sea la afirmacion verdadera o falsa. Si un hombre repite una mentira
una y otra vez, con el tiempo aceptara esa mentira como algo cierto. Mas aun,
creera que es cierta. Todo hombre es lo que es a causa de los pensamientos
dominantes que él permite que ocupen su mente. Los pensamientos que un
hombre adopta deliberadamente, y que anima con entusiasmo, y con los que
combina una emocidén o mas, jconstituyen las fuerzas motivadoras que dirigen
y controlan cada uno de sus movimientos, actos y hazanas!

Aqui tenemos el enunciado de una verdad muy importante:

Los pensamientos combinados con cualquiera de las emociones constituyen
una fuerza “magnética” que atrae otros pensamientos similares o relacionados.

7w
|

Un pensamiento asi “magnetizado” con la emocién se puede comparar con una
semilla que, cuando es plantada en terreno fértil, germina, crece y se multiplica
una y otra vez, hasta que aquello que en un principio fue una semillita jse
convierte en innumerables millones de semillas de la misma clase!

La mente humana esta constantemente atrayendo vibraciones que armonicen
con aquellas que la domina. Cualquier idea, plan, pensamiento o propdsito que
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uno abrigue atrae infinidad de ideas afines, adhiere estas ideas a su propia
fuerza, y crece hasta convertirse en el propésito maestro que domina y motiva
al individuo en cuya mente se ha alojado.

Volvamos ahora al punto inicial, para informarnos de cémo se puede plantar en
la mente la semilla original de una idea. La informacion es facil de entender:
cualquier idea, plan o propésito se puede injertar en la mente mediante la
repeticion del pensamiento. Por eso le damos instrucciones para que ponga por
escrito un planteamiento de su propdsito principal, u objeto primordial y preciso,
lo memorice y lo repita en voz alta todos los dias, hasta que las vibraciones
auditivas hayan alcanzado su subconsciente.

Decidase a dejar de lado las influencias de todo ambiente desfavorable para
construir su propia vida a medida. Al hacer un inventario de sus recursos y
mayor debilidad mentales, quiza usted descubra que su mayor debilidad sea su
falta de confianza en si mismo. Esta desventaja puede ser superada, y la
timidez transformada en coraje a través de la ayuda que el principio de la
autosugestion proporciona. La aplicacion de este principio puede ejecutarse
mediante la sencilla enunciacion de los impulsos de pensamiento puestos por
escrito, memorizados y repetidos hasta que lleguen a formar parte del
instrumental del que la facultad inconsciente de su mente disponga.

FORMULA DE LA CONFIANZA EN UNO MISMO

Primero: sé que tengo la capacidad de alcanzar el objeto del propdsito definido
de mi vida; por lo tanto, exijjo de mi mismo accidén perseverante y continua
hasta conseguirlo, y aqui y ahora prometo ejecutar tal accion.

Segundo: me doy cuenta de que los pensamientos dominantes de mi mente se
reproduciran con el paso del tiempo en actos externos y fisicos para
transformase en una realidad fisica; por lo tanto; concentraré mis pensamientos
durante treinta minutos cada dia en la tarea de pensar en la persona en que me
propongo convertirme, creando de este modo una imagen mental clara.

Tercero: sé que, mediante el principio de la autosugestion,, cualquier deseo
que abrigue con perseverancia buscara expresarse a través de ciertos medios
practicos para obtener el objeto que haya tras él; por lo tanto dedicaré diez
minutos cada dia a pedirme el incremento de la confianza en mi mismo.

Cuarto: he escrito con claridad una descripcidon del objetivo primordial de mi
vida, y nunca dejaré de esforzarme, hasta que haya conseguido la suficiente
confianza en mi mismo para alcanzarlo.

Quinto: comprendo con claridad que no hay riqueza ni posicién que no pueda
durar mucho tiempo, a menos que se haya formado sobre la lealtad y la
justicia; por lo tanto, no me comprometeré en ninguna transaccién que no
beneficie a todos a los que afecte. Tendré éxito atrayendo hacia mi las fuerzas
que deseo emplear, y la cooperacion de otras personas. Induciré a todos a
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servirme, por obra de mi disposicion a servir a otros. Eliminaré el desprecio, la
envidia, los celos, el egoismo y el cinismo y cultivaré el amor por toda la
humanidad, porque sé que una actitud negativa hacia los demas nunca me
dara éxito. Haré que los demas crean en mi, porque yo creeré en ellos y en mi
mismo. Firmaré esta formula con mi nombre, la memorizaré y la repetiré en voz
alta una vez cada dia, con la fe absoluta de que influira gradualmente en mis
pensamientos y mis actos para que yo me convierta en una persona que confia
en si misma y que goza del privilegio del éxito.

Tras esta formula hay una ley de la naturaleza que ningun hombre ha sido
todavia capaz de explicar. El nombre por el que dicha ley se conoce tiene poca
importancia. Lo que importa de ella es que... FUNCIONA, para la gloria y el
progreso de la especie humana, Sl es usada de forma constructiva. Por otra
parte, si se la usa destructivamente, destruira con la misma facilidad. En esta
afirmacion podemos encontrar una verdad muy importante: quienes se hunden
en la frustracion y acaban su vida en la pobreza, la miseria y la angustia lo
hacen a causa de la aplicaciéon negativa del principio de la autosugestion. La
causa se puede encontrar en el hecho de que todos los impulsos de
pensamiento tienen tendencia a vestirse de su equivalente fisico.

EL DESASTRE DEL PENSAMIENTO NEGATIVO

El subconsciente no distingue entre impulsos de pensamiento positivos o
negativos. Trabaja con el material que le suministramos, a través de nuestros
impulsos de pensamiento. El subconsciente traducird en algo real un
pensamiento regido por el miedo con tanta facilidad como transformaria en
realidad un pensamiento regido por el coraje, o por la fe.

Tal como la electricidad hace girar las ruedas de la industria, y rinde servicios
utiles si se la emplea correctamente, o acaba con la vida si se hace mal uso de
ella, asi, la ley de la autosugestién nos conducira a la paz y la prosperidad nos
arrastrara hacia el valle de la miseria, el fracaso y la muerte, de acuerdo con el
grado de comprension y aplicacion que tengamos de ella.

Si uno se llena la cabeza de miedos, dudas y desconfianza en su capacidad
para conectar y usar la fuerza de la Inteligencia Infinita, la ley de la
autosugestion adoptara ese espiritu de desconfianza y los usara como patron
mediante el cual el subconsciente lo traducira en su equivalente fisico.

Asi como el viento arrastra una nave hacia el este y otra hacia el oeste, usted
sera elevado o hundido por la ley de la autosugestion de acuerdo con la
manera en que usted oriente las velas de su pensamiento.

La ley de la autosugestion, que puede elevar a cualquier persona a niveles
asombrosos de realizacion, queda bien descrita en los siguientes versos.
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Si piensas que estas vencido, lo estas.

Si piensas que no te atreves, asi es.

Si te gusta ganar, pero piensas que no puede,
Es casi seguro: no ganaras

Si piensas que perderas, estas perdido,

Pues el mundo nos ensefia

Que el éxito empieza en la voluntad del hombre...
Todo esta en el estado de animo.

Si piensas que eres superior, lo eres.

Has tenido que pensar alto para ascender
Has tenido que estar seguro de ti mismo.
Antes de ganar ningun premio

Las batallas de la vida no siempre favorecen
Al hombre mas fuerte o al mas rapido,

pero tarde o temprano el hombre que gana
jes el hombre que PIENSA QUE PUEDE!

Observe las palabras que se han destacado, y captara el profundo significado
que el poeta expresa.

¢ QUE GENIO YACE DORMIDO EN SU CEREBRO?

En algun rincon de su caracter esta latente, dormida, la semilla de la realizacion
que, si germinara y se pusiera en accion, lo elevaria a niveles que tal vez
usted nunca sono6 alcanzar.

Asi como un virtuoso puede arrancar las melodias mas hermosas de las
cuerdas de su violin, usted puede despertar al genio que yace dormido en su
mente, y hacer que lo conduzca hacia arriba, hacia cualquier objetivo que
desee alcanzar.

Abraham Lincoln fue un fracasado en todo lo que intentd..., hasta después de
haber alcanzado los cuarenta afos. Fue un Don Nadie, de Ninguna parte,
hasta que una gran experiencia entré en su vida y desperté al genio dormido
que habia en su corazén y en su cerebro, para darle al mundo uno de sus
hombres realmente grandes. Esa “experiencia” estaba combinada con las
emociones de la afliccion y el amor. Le acontecié a través de Ann Rutledge, la
unica mujer a quien él amé realmente.

Es sabido que la emocion del amor esta ligada al estado de animo conocido
como la fe, y esto se debe a que el amor se aproxima mucho a traducir los
impulsos de pensamiento propios en su equivalente espiritual. Durante su labor
de investigacion, el autor ha descubierto, a partir del andlisis de la vida y obra y
realizaciones de centenares de hombres de posiciones destacadas, que detras
de casi cada uno de ellos existia la influencia del amor de una mujer.
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Si quiere pruebas del poder de la fe, examine las realizaciones de los hombres
y mujeres que se han valido de ella. Jesus, el Nazareno, encabeza la lista. La
base de la cristiandad es la fe, con independencia de cuantas personas hayan
falseado o manilterpretado el significado de esa gran fuerza.

La esencia de las ensefianzas y de las realizaciones de Cristo, que pueden
haberse interpretado como “milagros”, son nada mas y nada menos que fe. Si
hay fendbmenos “milagrosos”, jse producen solo a través del estado mental
conocido como la fe!

Consideremos el poder de la fe, tal como nos la mostr6 un hombre bien
conocido por toda la humanidad: el Mahatma Gandhi, de la India. En este
hombre, el mundo tuvo uno de los ejemplos mas sorprendentes de las
posibilidades de la fe que conozca la humanidad. Gandhi ostenté mas poder
potencial que ningun otro de sus contemporaneos, y ello a pesar del hecho de
que no contd con ninguna de las herramientas ortodoxas del poder, tales como
dinero, barcos de guerra, soldados ni material bélico. Gandhi no tenia dinero, ni
casa, ni siquiera ropas, pero tenia poder. ; Como lo obtuvo?.

Lo cre6 a partir de su comprension del principio de la fe, y mediante su
capacidad para transplantar esa fe al espiritu de doscientos millones de
personas. Gandhi consiguioé la sorprendente proeza de influir en doscientos
millones de mentes para formar un conglomerado humano que se moviese al
unisono, como un solo hombre.

¢, Qué ofra fuerza de este mundo, aparte de la fe puede lograr tanto?

COMO UNA IDEA CONSTRUYO UNA FORTUNA

Debido a la necesidad de la fe y de la cooperacion en el funcionamiento de los
negocios y de la industria, sera tan interesante como provechoso analizar un
proceso que nos proporciona un excelente ejemplo para la comprension del
método por el cual los individualistas y los hombres de negocios acumulan
grandes fortunas al dar antes de intentar obtener.

El suceso elegido para este ejemplo data de comienzos de siglo, cuando se
estaba formando la United States Steel Corporation (Corporacion de Acero de
Estados Unidos). A medida que lea la historia, tenga presente esos hechos
fundamentales, y comprendera cémo las ideas se han convertido en fortunas
inmensas.

Si usted es de los que se han preguntado a menudo cémo se han acumulado
las grandes fortunas, esta historia de la creacion de la United States Steel
Corporation le resultara esclarecedora. Si tiene alguna duda de que los
hombres pueden pensar y hacerse ricos, esta historia disipara esa duda,
porque usted podra ver con claridad en la historia de la United States Steel
Corporation la aplicaciéon de una porcién importante de los principios que se
describen en este libro.
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El asombroso relato del poder de una idea ha sido escrito de forma
espectacular por Jhon Lowell, del New York World-Telegram, y la transcribimos
con su cortesia.

UN BONITO DISCURSO DE SOBREMESA POR MIL
MILLONES DE DOLARES

Aquella noche del 12 de diciembre de 1900, en la que unos ochenta miembros
de la sociedad financiera se reunieron en el salon de banquetes del University
Club, en la Quinta Avenida, para hacer los honores a un hombre joven del
Oeste de Estados Unidos, ni media docena de los invitados supuso que
estaban a punto de presenciar el episodio mas importante de la historia de la
industria estadounidense.

J. Edward Simmons y Charles Wtewaer Smith, llenos de gratitud por la prédiga
hospitalidad con que Chales M. Schwab les habia regalado durante una
reciente visita a Pittsburg, habian organizado la cena para presentar a aquel
empresario del acero de treinta y ocho afios a la sociedad de banqueros del
Este de Estados Unidos. Pero no esperaba que magnetizara de tal modo la
convencion. De hecho, le advirtieron que los corazones que rellenaban las
camisas de New York no reaccionarian a la oratoria, y que si no queria aburrir
a los Stilman y los Harriman y los Vanderbilt, seria mejor que se limitara a
quince o veinte minutos de intrascendencias amables, pero nada mas.

Incluso John Pierpoint Morgan, sentado a la derecha de Schwab, como
indicaba su dignidad imperial, se contenté con agradecer muy brevemente su
presencia en la mesa del banquete. Y en lo que se referia a la prensa y al
publico, todo el asunto presentaba tan poco interés que los periddicos del dia
siguiente ni lo mencionaron.

De manera que los dos anfitriones y sus distinguidos invitados probaron los
habituales siete u ocho platos. Hubo poca conversacion y, versara sobre lo que
versase, fue parca y discreta. Aunque algunos de los banqueros y agentes de
Bolsa habian visto a Schwab, cuya carrera habia florecido en los Bancos de
Monongahela, ninguno lo conocia bien. Pero, antes de que la velada acabara,
ellos y Money Master Morgan” quedarian admirados, y un bebé de mil millones
de ddlares, la United States Steel Corporation, naceria alli.

Quiza sea una lastima para la historia que no se nos haya hecho ninguna
grabacion del discurso de Charlie Schwab en aquélla cena.

Sin embargo tal vez se tratara de un discurso “casero”, con incorrecciones
gramaticales (pues los perfeccionismo del lenguaje nunca le interesaron a
Shawab), lleno de refranes y compaginado con ingenio. Pero, aparte de eso,
obtuvo una fuerza y un efecto impresionantes sobre los cinco mil millones de
délares de capital estimado que los comensales representaban. Cuando
termind, y la reunion viraba todavia con sus palabras, aunque Schwab habia
hablado durante noventa minutos, Morgan condijo al orador a una ventana
apartada donde, balanceando las piernas en un alto e incbmodo asiento,
hablaron durante una hora mas.
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La magia de la personalidad de Schwab se habia puesto en accion con toda su
potencia, pero lo mas importante y perdurable fue el programa detallado y
explicito que presentd para el engrandecimiento del acero. Muchos otros
hombres habian tratado de interesar a Morgan en montar juntos un trust del
acero a partir de combinaciones con empresas de pasteleria, cables y flejes,
azucar, goma, whisky, aceite o goma de mascar. John W. Gates, el apostador,
lo habia urgido a hacerlo, pero Morgan no habia confiado en él, Los hermanos
Moore, Bill y Jim, mayoristas de Chicago que habian fusionado una fosforera y
una corporacion de galletitas, habian tratado de convérselo, fracasando en su
intento. Elbert H. Gary, el sacrosanto abogado del Estado, quiso atraerlo a su
terreno, mas no llegd a ser lo bastante grande como para impresionarlo. Hasta
que la elocuencia de Schwab elevé a J.P. Morgan a las alturas desde donde
pudo visualizar los solidos resultados del proyecto financiero mas que se
hubiera concebido nunca, la idea era considerada un delirante suefio de
especuladores ingenuos.

El magnetismo financiero que, hace una generacion, empezé a atraer miles de
compaiias pequefas y a veces ineficazmente dirigidas a combinaciones mas
grandes y competitivas, se ha vuelto operativo en el mundo del acero gracias a
los artilugios de aquel jovial pirata de los negocios, John W. Gates. Este habia
formado ya la American Steel and Wire Company con una cadena de
pequefias empresas, y junto con Morgan habia creado la Federal Steel
Company.

Pero al lado del gigantesco trust vertical de Andrew Carnegie, dirigido por sus
cincuenta y tres accionistas, esas otras combinaciones resultaban
insignificantes. Podian combinarse como mejor les pareciese, pero ni todas
juntas harian mella en la organizacion de Carnegie, y Morgan lo sabia.

El viejo entonces excéntrico también lo sabia. Desde las majestuosas alturas
de Skibo Castle habia visto, primero divertido y luego con resentimiento, los
intentos de las pequefias compafias de Morgan entremetiéndose en sus
negocios. Cuando esos intentos se tornaron demasiado importantes, el mal
genio de Carnegie se convirti6 en ira y en deseos de venganza. Decidio
duplicar cada fabrica suya por cada una que sus rivales poseyeran. Hasta
entonces no habia tenido interés en cables, tubos, flejes ni planchas. En
cambio, se contentaba en venderle el acero bruto a esas compaifias y las
dejaba que trabajaran en la especializacion que quisieran . Ahora, con Schwab
como jefe y lugarteniente capaz, planeaba arrinconar a sus enemigos contra la
pared.

Asi fue como Morgan vio la solucién a su problema de combinaciones en el
discurso de Charles M. Scheab. Un trust sin Carnegie, el gigante, no seria
ningun trust, sino un pastel de ciruelas sin ciruelas.

El discurso de Schwab de aquella noche del 12 de diciembre de 1990 aporté la
sugerencia, que no la solicitud, de que el vasto imperio Carnegie podia llegar a
estar bajo la sombra de Morgan. Habl6o del futuro mundial del acero, de
reorganizacion en aras de la eficiencia, de especializacion, de deshacerse de
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companias improductivas, de la concentracion del esfuerzo en las propiedades
florecientes, de ahorros en los departamentos directivos y administrativos, de
captar mercados extranjeros.

Mas que todo eso, les dijo a los bucaneros que habia entre ellos donde
estaban los errores de su pirateria habitual. Sus propdsitos, suponia él, habian
sido crear monopolios, aumentar los precios y pagarse a si mismo dividendos
exagerados mas alla de todo privilegio. Con su estilo campechano, Schwab
condend ese sistema. La estrechez de miras de semejante politica, dijo a su
auditorio, residia en el hecho de que restringia el mercado en un momento en
que todo pugnaba por la expansidén. Abaratando el coste del acero; explico, se
crearia un mercado expansivo; se idearian mas usos para el acero y se
captaria una parte considerable del mundo de la industria. En realidad, aunque
él no lo supiese, Schwab era un apdstol de la moderna fabricacion en serie.

Asi acabd la cena en el University Club. Morgan se fue a su casa, para pensar
en las predicciones de progreso de Schwab. Schwab regresé a Pittsburg, a
dirigir el negocio siderurgico para “Wee Andra Carnegie”, mientras Gary y todos
los demas volvian a sus teletipos, para especular, anticipandose al préximo
movimiento.

No tarddé mucho en suceder. A Morgan le llevd mas o menos una semana
digerir el feston de razonamientos que Schwab le habia puesto delante:
Cuando se aseguré que no iba a sufrir ninguna “indigestion financiera”, llamoé a
Schwab..., y se encontré con un hombre bastante reciente. Al sefior Carnegie,
le dijo Schwab, quiza no le alegrara mucho descubrir que el presidente de su
conglomerado de empresas habia estado coqueteando con el emperador de
Wall Street, el barrio que Carnegie habia resuelto no pisar jamas. Entonces
John W. Gates, que hacia de intermediario entre Morgan y Schwab sugirié que
si Schwab estuviera casualmente de paso por el Belle Vue Hotel, de Filadelfia,
J.P. Morgan podia “coincidir” con él en el mismo sitio. Sin embargo, cuando
Schwab llegd, Morgan se hallaba enfermo en su casa de Nueva York, vy,
presionado por el hombre mayor, Schwab viajo a Nueva York y se presenté
ante la puerta de la biblioteca del financiero.

En la actualidad, ciertos historiadores de la economia han expresado la
sospecha de que esta historia, desde el principio al fin, fue planificada por
Andrew Carnegie, que la cena en honor de Schwab, el célebre discurso, la
reunién del domingo por la noche entre Schwab y el rey del dinero fueron
sucesos que el sagaz escocés habia preparado de antemano. La verdad es
precisamente todo lo contrario. Cuando Schwab fue llamado a cerrar el trato, ni
siquiera sabia si el “jefecito”, como llamaban a Andrew, prestaria atencién a
una oferta de vender, en particular a un grupo de hombres a quienes Andrew
consideraba dotados de algo menos que la beatitud. Pero Schwab acudié a la
reunidén con seis hojas escritas de su pufio y letra, llenas de datos que, segun
él, representaban el valor fisico y potencial de rendimiento de cada compania
metalurgica que él consideraba una estrella esencial en el nuevo firmamento
del metal.

33



Cuatro hombres sopesaron esos esquemas durante toda la noche. El jefe, por
supuesto, era Morgan, firme en su credo del derecho divino del dinero. Con él
estaba su socio aristocratico, Robert Bacon, un erudito y un caballero. El
tercero era John W. Gates, a quien Morgan tachaba de apostador y utilizaba
como herramienta. El cuarto era Schwab, que sabia mas sobre el proceso de
elaborar y vender acero que cualquier grupo de hombres de su época. A lo
largo de aquella conferencia, los esquemas del hombre de Pittsburg no se
cuestionaron nunca. Si él decia que una compania valia tanto, asi era, y punto.
También insistié en incluir en la combinacion sélo las empresas que él tenia
nominadas. Habia concebido una corporacién sin dobleces, donde ni siquiera
quedaba lugar para satisfacer la codicia de amigos que deseaban descargar
sus compaiiias sobre los anchos hombros de Morgan.

Al amanecer, Morgan se puso de pie y se desperezé. Solo quedaba un asunto
pendiente.

-¢,Cree que puede persuadir a Andrew Carnegie de vender? —pregunté.

-Pudo intentarlo -repuso Schwab.

-Si usted consigue que venda, me comprometeré en todo este asunto —aseguré
Morgan.

Hasta alli todo iba bien. Pero ¢venderia Carnegie? ¢ Cuanto pediria? (Schwab
pensaba en unos 320 millones de ddlares). ; Cémo se efectuaria el pago? ¢En
acciones ordinarias’ o preferentes? ;En bonos? ;En efectivo? Nadie podria
reunir 320 millones de ddlares en efectivo.

En enero acudieron a un partido de golf en los helados prados de St. Andrews,
en Westchester, Andrew envuelto en jerséis, bien abrigado, y Charlie
conversando con trivialidades, para ejercitar el buen humor. Pero no se
pronuncié ni una palabra de negocios hasta que la pareja se sent6 en la célida
sala de la cabana que Carnegie poseia cerca de alli. Entonces, con el mismo
poder de conviccion con que habia hipnotizado a ochenta millonarios en el
University Club, Schwab dejé caer rutilantes promesas de retiro y comodidad,
de los innumerables millones que satisfarian los caprichos sociales del viejo
escoceés. Carnegie estuvo de acuerdo, escribid algo en un trozo de papel y dijo:
-Muy bien , venderemos por este precio.

La cifra era de unos 400 millones de ddlares y surgi6 a partir de los 230
millones que Schwab habia previsto como precio basico, afiadiéndole 80
millones para recuperar el valor aumentado sobre el capital previsto durante los
ultimos dos afos.

Mas tarde, en la cubierta de un transatlantico, el escocés le decia arrepentido a
Morgan:

-Ojala te hubiera pedido cien millones mas.

-Si me los hubieras pedido, te los hubiera dado —le respondié Morgan, amable.

Hubo cierto alboroto, por supuesto. Un corresponsal britanico envié un cable
diciendo que el mundo del acero extranjero estaba “aterrado” ante la
gigantesca corporacion. El presidente Hadley, de Yale, declaré que a menos
que se regulasen los trusts, el pais tendria “un emperador en Washington
durante los proximos veinticinco afos”. Pero es habil agente de Bolsa que
Keene era se aplicd a su trabajo de impulsar tan vigorosamente las nuevas
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acciones hacia el publico, que todo el exceso de liquidez, estimado por algunos
en cerca de 600 millones de ddlares, fue absorbido en un abrir y cerrar de ojos.
De manera que Carnegei obtuvo sus millones; el sindicato de Morgan consiguio
62 millones por todos sus “problemas”, y todos los “muchachos”, desde Gates a
Gary, también ganaron sus millones.

Schwab, de 38 afos, obtuvo su recompensa. Fue nombrado presidente de la
nueva corporacion, y ostento el cargo hasta 1930.

LA RIQUEZA EMPIEZA CON UNA IDEA

La impresionante historia del gran negocio que usted aca de leer es un ejemplo
perfecto del método por el cual el deseo puede transmutarse en su equivalente
fisico.

Esa gigantesca organizacion se cred en la imaginacion de un hombre. El plan
por el que le proporcionaban a la organizacion hornos se cred en la mente de la
misma persona. Su fe, su deseo, su imaginacion, su perseverancia fueron los
verdaderos ingredientes esenciales que conformaron la United States
Corporation. Los hornos y los equipos mecanicos adquiridos por la empresa,
después de haber surgido a la existencia legal, fueron incidentales, pero un
analisis cuidadoso revelara el hecho de que el valor aumentado en las
propiedades adquiridas por la corporacion se incrementd en unos seiscientos
millones de dolares, por la mera transaccion que los consolidaba bajo una
misma gerencia.

En otras palabras, la idea de Chales M. Schwab, sumada a la fe con la que
contagio a J.P. Morgan y a los demas, habia dado un beneficio de seiscientos
millones de ddlares. jNo es una suma insignificante por una sola idea!

La United States Corporation prosperd hasta convertirse en una de las
empresas mas ricas y poderosas de Estados unidos, dando empleo a miles de
personas, desarrollando nuevas aplicaciones para el acero, y abriendo nuevos
mercados, demostrando de ese modo que los seiscientos millones de beneficio
que la idea de Schwab produjo estaban bien merecidos.

La riqueza empieza a partir de una idea!

La cantidad esta limitada solo por la persona en cuya mente esa idea se pone
en movimiento. jLa fe elimina las limitaciones! Cuando esté preparado para
negociarle a la vida lo que usted desee, recuerde usted es el que pone el
precio por obtener lo que quiere.
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4.
LA AUTOSUGESTION

EL VEHICULO PARA INFLUIR EN EL
SUBCONSCIENTE

El tercer paso hacia la riqueza

Autosugestion es un término que se aplica a todas las sugestiones y a todos
los estimulos autoadministrados que alcanzan la propia mente a través de los
cinco sentidos. Dicho de otro modo, la autosugestidn es la sugestion de uno
mismo. Es el agente de comunicacion entre esa parte de la mente donde la
parte consciente tiene lugar y aquella otra que sirve de asiento de la accién
para el subconsciente.

A través de los pensamientos dominantes que uno permite que permanezcan
en la mente consciente (que estos pensamientos sean positivos o negativos no
altera el mecanismo), el principio de la autosugestién alcanza voluntariamente
el subconsciente e influye por un intermedio en esos pensamientos.

La naturaleza ha creado al hombre de tal manera que tenga el control absoluto
sobre el material que llega a su subconsciente, a través de sus cinco sentidos,
aunque esto no significa que deba interpretarse como una afirmacion de que el
hombre siempre ejercite ese control. En casi todos los casos, no lo ejercita, y
ello explica por qué tanta gente vive en la pobreza.

Recuerde lo que se ha dicho sobre la semejanza del subconsciente con un
jardin fértil, en donde las hierbas crecen en abundancia, si no se siembran
semillas de plantas mas deseables. La autosugestion es el agente de control a
través del cual un individuo puede alimentar voluntariamente su subconsciente
con pensamientos de naturaleza constructiva o, por negligencia, permitir que
los pensamientos de naturaleza destructiva se infiltren en ese rico jardin de la
mente.

VEA Y SIENTA EL DINERO EN SUS MANOS

En los ultimos seis pasos descritos en el capitulo sobre el deseo, usted ha
recibido instrucciones para que lea en voz alta dos veces por dia el enunciado
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escrito de su deseo de dinero, y para que se vea y se sienta ya en posesion del
mismo. Al seguir esas instrucciones, usted comunica el objeto de su deseo
directamente a su subconsciente en un estado de fe absoluta. Mediante la
repeticibn de este procedimiento, usted crea con su voluntad habitos de
pensamiento que son favorables a sus esfuerzos para transmutar el deseo en
su equivalente monetario.

Retroceda a esos seis pasos que se describen en el capitulo dos, para
releerlos con mucha atencion antes de seguir adelante. Luego (cuando llegue a
esa parte), lea con atencién las cuatro instrucciones para la organizacion de su
‘equipo de trabajo”, que se describen en el capitulo sobre la planificaciéon
organizada. Al comparar esos dos conjuntos de instrucciones, usted se dara
cuenta de que ambos se basan en el principio de la autosugestion.

Recuerde, por lo tanto, cuando lea en voz alta el enunciado de su deseo
(mediante el cual usted se empefia en desarrollar una “conciencia del dinero”),
que la mera lectura de estas palabras no tendra consecuencias..., a menos que
usted las funda con la emocién, con el sentido de sus palabras. Su
subconsciente reconoce y actua solo en los pensamientos que usted ha
combinado con la emocion, con el sentimiento.

Ese es un hecho tan importante como para garantizar la repeticion
practicamente en cada capitulo, porque la falta de comprension de eso es la
razon principal de que la mayoria de la gente que trata de aplicar el principio de
la autosugestion no logre los resultados deseados.

Las palabras indiferentes, recitadas sin emocién, no influyen en el
subconsciente. Usted no obtendra resultados apreciables hasta que aprenda a
llegar a su subconsciente con pensamientos o palabras habladas que hayan
sido cargados con la emocion de la conviccion.

No se desanime si no puede controlar y dirigir sus emociones la primera vez
que trate de hacerlo. Recuerde que no existe la posibilidad de obtener algo por
nada. Por mucho que quiera, no podra enganarse. El precio de la capacidad
para influir en su subconsciente es la perseverancia incansable en la aplicaciéon
de los principios que se describen aqui.

Usted no podra formarse esa capacidad deseada por un precio menor. Usted,
y solo usted, debe decidir si la recompensa por la que se esta esforzando (la
conciencia “del dinero”) vale el precio que debe pagar por ella con su esfuerzo.

Su habilidad para emplear el principio de la autosugestién dependera, en gran

medida, de su capacidad para concentrarse en un deseo dado hasta que ese
deseo se convierta en una obsesion ardiente.

COMO REFORZAR SUS PODERES DE
CONCENTRACION
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Cuando empiece a seguir las instrucciones de los seis pasos descritos en el
segundo capitulo, sera necesario que haga uso del principio de la
concentracion.

Asi pues, le ofrecemos sugerencias para el uso de la concentracion eficaz.
Cuando empiece a ejecutar el primero de los seos pasos, cuyas instrucciones
son “determine la cantidad exacta de dinero que desea”, mantenga el
pensamiento concentrado en esa cantidad de dinero, o fijada la atencion en él,
con los ojos cerrados hasta que, de hecho, pueda ver el aspecto fisico del
dinero. Haga eso por lo menos una vez al dia. A medida que progrese en estos
ejercicios, siga las instrucciones dadas en el capitulo de la fe, jy véase a si
mismo en posesion del dinero!

Aqui hay un hecho muy importante: el subconsciente asume cualquier orden
que se le dé en un estado mental de fe absoluta, y actua siguiendo esas
ordenes, aunque deban presentarsele a menudo una y otra vez, mediante la
repeticion, antes de que el subconsciente las interprete. Teniendo en cuenta la
afirmacion anterior, considere la posibilidad de jugarle un “truco” perfectamente
legitimo a su subconsciente, y hagale creer, porque usted cree en ello, que
usted debe obtener esa cantidad de dinero que esta visualizando, que esa
cantidad de dinero espera que usted sea su duefio, y que el subconsciente
debe proporcionarle planes practicos para conseguir un dinero que ya es suyo.

Enddsele la idea sugerida en el parrafo anterior a su imaginacién, y vea como
Su imaginacion puede, o podra, crear planeas practicos para la acumulacion de
dinero mediante la transmutacién de su deseo.

No espere un plan definido, mediante el cual se propondra intercambiar
servicios o mercaderias a cambio del dinero que usted visualiza; en cambio,
empiece a verse en posesion del dinero, esperando y exigiendo mientras tanto
que su subconsciente le proporcione los planes que necesite. Esté alerta en
espera de esos planes, y péngalos en accién inmediatamente cuando surjan.
Cuando los planes aparezcan, “destellaran” en su mente a través del sexto
sentido, con la forma de una “inspiracion”. Tratela con respeto, y actie segun
ella tan pronto como la reciba.

En el cuarto de los seis pasos, se le indica que “cree un plan preciso para llevar
a cabo su deseo, y empiece de inmediato a poner ese plan en accion”. Debe
seguir esta instruccion de la manera descrita en el parrafo anterior. No confie
en “la razén” a la hora de crear su plan para acumular dinero a través de la
transmutacion del deseo. Su facultad de razonamiento puede ser perezosa, y si
depende por completo de sus servicios, quiza resulte defraudado.

Al visualizar el dinero que se propone acumular (con lo ojos cerrados), véase a

si mismo prestando el servicio, o proporcionando la mercancia que se propone
dar a cambio de su dinero. jEsto es importante!
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SEIS PASOS PARA ESTIMULAR SU SUBCONSCIENTE

Resumiremos ahora las instrucciones dadas en relacién con los seis pasos del
segundo capitulo, y las combinaciones con los principios presentados en éste.

Primero: elija un sitio tranquilo (preferiblemente en la cama, por la noche,
donde no vayan a distraerlo ni a interrumpirlo, cierre los ojos, y repita en voz
alta (de manera que usted pueda oir sus propias palabras) el enunciado escrito
de la cantidad de dinero que se propone a acumular, el plazo para esta
acumulacion y una descripcidn de los servicios o de las mercancias que
pretende dar a cambio del dinero. Al ejecutar estas instrucciones, véase a si
mismo ya en posesion del dinero.

Por ejemplo, suponga que se propone a acumular 50.000 dolares para el
primero de enero de dentro cinco afos, que se propone prestar servicios
personales a cambio del dinero, en caracter de vendedor. El enunciado escrito
de su propésito deberia ser mas o menos como el siguiente:

“El primer dia de enero de 19... seré poseedor de 50.000 ddlares, que afluiran
a mi en diversas sumas de tiempo en tiempo durante este lapso de cinco
afos”.

“A cambio de este dinero daré los servicios mas eficientes de que soy capaz,
girando la mayor cantidad posible, y proporcionando la mejor calidad de
servicios como vendedor de... (describa el servicio o la mercaderia que se
propone vender).

“Confio en que tendré la posesién de ese dinero. Mi fe es tan fuerte que puedo
verlo ahora ante mis ojos. Puedo tocarlo con las manos. Ahora esta esperando
ser de mi propiedad en el momento y en la proporcién en que yo proporcione el
servicio que estoy dispuesto a dar a cambio de él. Espero un plan con el que
acumular ese dinero, y lo ejecutaré tan pronto como aparezca”.

Segundo: repita este programa por la noche y por la mafana hasta que pueda
ver (en su imaginacion) el dinero que ha decidido acumular.

Tercero: ponga una copia de su enunciado escrito en donde pueda verla por la
noche y por la mafiana, y léala justo antes de dormirse y antes de levantarse
hasta que la haya memorizado.

Al seguir estas instrucciones recuerde que esta aplicando el principio de la
autosugestion con el proposito de darle ordenes a su subconsciente. Recuerde
ademas que su subconsciente acatara solo instrucciones que estén cargadas
emocionalmente, dirigidas hacia él con “sentimiento”. La fe es la mas fuerte y
productiva de las emociones. Siga las instrucciones del capitulo dedicado a
ella.

Al principio, estas instrucciones pueden parecer abstractas. No se deje

inquietar por eso. Siga las instrucciones, sin prestar atencién a lo abstractas o
lo poco practicas que puedan parecerle. Pronto llegara el momento en que, si
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ha hecho lo que se le ha indicado, tanto en espiritu como en actos, todo un
nuevo universo de poder se desplegara ante usted.

EL SECRETO DEL PODER DE LA MENTE

El escepticismo, en relacion con las nuevas ideas, es una caracteristica de
todos los seres humanos. Pero si sigue las instrucciones indicadas, su es
escepticismo pronto se convertiria en conviccidn que a su vez se cristalizara
en fe absoluta.

Muchos fildsofos han afirmado que el hombre es el duefio de su propio destino
terrenal, pero casi ninguno ha conseguido decir por qué lo es. La razén de que
le hombre pueda ser duefio de su propio status terrenal, y en especial de su
nivel econdmico, queda expresada con todo detalle en este capitulo. EI hombre
puede convertirse en el duefio de si mismo y de su ambiente, porque tiene el
poder de influir en su propio subconsciente.

Llevar a cabo la transmutacion del deseo en dinero conlleva el empleo de la
autosugestion como agente mediante el cual uno puede alcanzar el
inconsciente e influir en él. Los otros principios son simples herramientas con
las que aplicar la autosugestion. Atesore esta idea y siempre tendra conciencia
de la importancia del principio de la autosugestion en sus esfuerzos para
acumular dinero mediante los métodos que se describen en este libro.

Una vez haya leido el libro entero, vuelva a este capitulo y, tanto en espiritu
como en actos, siga estas instrucciones:

Cada noche lea el capitulo entero en voz alta una vez, hasta que lleque a estar
plenamente convencido de que el principio de la autosugestion se basa en la
verdad y en el buen juicio, que obtendra para usted todo lo que usted ha
pedido. Mientras lea, subraye con un lapiz cada frase que le impresione
favorablemente.

Siga las instrucciones anteriores al pie de la letra y el camino se le abrira hacia
una comprensién completa y el dominio de los principios del éxito.
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CADA ADVERSIDAD,
CADA FRCASO
Y CADA ANGUSTIA
LLEVAN CONSIGO LA SEMILLA
DE UN BENEFICIO
EQUIVALENTE O MAYOR

5.

EL CONOCIMIENTO ESPECIALIZADO

EXPERIENCIAS PERSONALES U
OBSERVACIONES

El cuarto paso hacia la riqueza

Hay dos clases de conocimiento. Uno es el conocimiento general; el otro, el
especializado. El conocimiento general, con independencia de lo vasto y
variado que pueda ser, no resulta muy util en la acumulacion de dinero. Las
facultades de las grandes universidades poseen, en conjunto, casi todas las
formas del conocimiento general al alcance de la civilizacion. La mayoria de los
profesores no tienen mucho dinero. Se especializan en ensenar el
conocimiento, pero no se especializan en la organizacion de ese
conocimiento ni en su empleo.

El conocimiento no atraera el dinero, a menos que esté organizado e
inteligentemente dirigido mediante planes practicos de accion, para el objetivo
preciso de la acumulacion de dinero. La falta de comprension de este hecho ha
sido una fuente de confusibn para millones de personas que creen
equivocadamente que “el conocimiento es poder” jNi hablar! EI conocimiento
es sélo poder en potencia. Unicamente se convierte en poder si esta
organizado en planes definidos de accion y dirigido hacia un objetivo
determinado.

El “eslabon perdido” de todos los sistemas educativos se puede encontrar en el

fracaso de las instituciones educacionales en ensenar a sus estudiantes coémo
organizar y usar ese conocimiento una vez que lo han adquirido.
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Muchas personas cometen el error de suponer que, porque Henry Ford tenia
pocos “estudios”, no era un hombre “educado”. Los que cometen este error no
comprenden el significado real de la palabra “educado”. Esa palabra deriva de
la palabra latina educo que significa sacar, extraer, adquirir de dentro.

Un hombre educado no es, necesariamente, alguien que tiene abundancia de
conocimientos generales o especializados. Un hombre educado es el que ha
cultivado las facultades de su mente de tal manera que puede adquirir
cualquier cosa que se proponga, 0 su equivalente, sin violar los derechos de
los demas.

EL “IGNORANTE” QUE AMASO UNA FORTUNA

Durante la primera Guerra Mundial, un periédico de Chicago publicd ciertos
editoriales en los que, entre otras cosas, a Henry Ford se le llamaba “ignorante
pacifista”. El sefior Ford objeté esas afirmaciones y entablé un pleito por
difamacién contra el peridédico. Cuando el juicio tuvo lugar, los abogados del
periodico exigieron una justificacion y llamaron al propio sefor Ford al banquillo
de los testigos, con le propdsito de demostrarle al jurado que era un ignorante.
Los abogados le hicieron a Ford una gran cantidad de preguntas, todas
dirigidas a demostrar de manera evidente que, si bien quizd poseyese una
cantidad considerable de conocimientos especializados en lo que se referia a la
fabricacion de automoviles, basicamente era un ignorante.

A Ford le hicieron preguntas del estilo de: “;Quién fue Benedict Arnold?”, y
‘¢ Cuantos soldados enviaron los britdnicos a las colonias americanas para
sofocar la rebelion de 1776?”. En respuesta a esta ultima pregunta, el sefior
Ford explico: “Ignoro la cantidad exacta de soldados que los britanicos
enviaron, pero he oido decir que fue una cifra considerablemente mayor que la
de los que regresaron”.

Al final, el sefior Ford acabd por cansarse de ese tipo de preguntas, y, para
contestar una particularmente ofensiva, se inclind hacia delante, sefialé con el
dedo al abogado que habia hecho la pregunta y dijo: “Si de veras quisiera
responder la pregunta tonta que acaba de hacerme, o cualquiera de las otras
que me ha hecho, permitame recordarle que en mi escritorio tengo una hilera
de botones y que apretando el adecuado puedo llamar en mi auxilio a hombres
capaces de responder cualquier pregunta que quiera hacerles en lo que le
concierne al negocio al que he dedicado casi todos mis esfuerzos. Ahora
digame para qué necesito llenarme la cabeza con conocimiento generales, con
el fin de contestar preguntas, cuando dispongo de hombres a mi alrededor que
pueden proporcionarme cualquier conocimiento que les pida”.

Indudablemente, ésa fue una respuesta con mucha légica.
Y dej6é confundido al abogado. Todas las personas que habia en la sala se

dieron cuenta de que no era la contestacion de un ignorante, sino de un
hombre educado. Cualquier hombre es educado si sabe dénde adquirir el
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conocimiento cuando lo necesita, y coOmo organizar ese conocimiento en planes
definidos de accion. Mediante la asistencia de sus “equipos de trabajo”, Henry
Ford tenia a su alcance todo el conocimiento que necesité para convertirse en
uno de los hombres mas ricos de Estados Unidos. No era esencial que tuviese
€eS0s conocimientos en la mente.

USTED PUEDE OBTENER TODO EL CONOCIMIENTO
QUE NECESITE

Antes de que pueda estar seguro de su capacidad para transmutar el deseo en
su equivalente monetario, usted necesitara conocimientos especializados del
servicio, mercancia o profesién que se propone ofrecer a cambio de su
fortuna. Quiza necesite muchos mas conocimiento especializados de los que
tiene capacidad o inclinacidn para adquirir, y, en ese caso, podra superar su
debilidad a través de la ayuda de su “equipo de trabajo”.

La acumulacion de grandes fortunas requiere poder, y este se adquiere
mediante el conocimiento especializado, inteligentemente dirigido y
organizado, pero esos conocimiento no tienen por qué estar en posesion de la
persona que acumula la fortuna.

El parrafo procedente debe dar andénimos y esperanza al hombre con la
ambicion de acumular una fortuna, que no ha adquirido la “educacién”
necesaria para emplear ese conocimiento especializado como probablemente
necesite. Los hombres a veces pasan por esta vida sufriendo “complejos de
inferioridad” porque no son hombres “educados”. EI hombre que pueda
organizar y dirigir un “equipo de trabajo”, un grupo de hombres que posee
conocimientos utiles para la acumulacién de dinero, es un hombre tan educado
como cualquiera de los que componen el grupo.

Thomas A. Edison tuvo soélo tres meses de “escolarizacion” durante toda su
vida. No le falté educacién, ni murié pobre.

Henry Ford no llego al sexto curso de la escuela primaria, pero se las arreglo
muy bien en el plano econémico.

El conocimiento especializado es uno de los servicios mas abundantes v,
baratos a nuestro alcance. Si usted no esta muy convencido de ello, consulte el
tablén de anuncios de cualquier universidad.

CONVIENE SABER COMO OBTENER CONOCIMIENTOS

Antes que nada, decida el tipo de conocimientos especializados que necesita, y
la razon de esa necesidad. En gran medida, el propdsito primordial de su vida,
el objetivo por el que usted se estd esforzando, lo ayudara a determinar qué
conocimientos necesita. Con esta pregunta planteada, su préximo paso
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requiere que usted tenga informacion precisa sobre fuentes de informacion
fiables. Las mas importantes son:

a. las propias experiencias y educacion.

b. Experiencia y educacion disponibles a través de la cooperacion de otras

personas (“equipos de trabajo”).

Escuelas técnicas y universidades

Bibliotecas publicas (libros y publicaciones periddicas donde se pueden

encontrar todos los conocimientos organizados por la civilizacion).

e. Cursos especiales de aprendizaje (en escuelas nocturnas y academias
por correspondencia).

oo

A medida que los conocimientos se van adquiriendo deben organizarse con el
fin de emplearlos para un propésito definido, mediante planes practicos. El
conocimiento no tiene otro valor que el que se puede aprovechar de su
aplicacion en aras de un objetivo valioso.

Si usted considera la posibilidad de cursar estudios adicionales, determine la
finalidad por la que desea esos conocimientos que esta buscando, y luego
averigle donde pueden obtenerse ese tipo de conocimientos, de fuentes
fiables.

En todos los niveles sociales, las personas que tienen éxito nunca dejan de
adquirir conocimiento especializados, relacionados con su objetivo principal,
negocio o profesion. Aquellos que no tienen éxito suelen cometer el error de
creer que la etapa de adquisicién de conocimientos acaba cuando uno termina
la escuela. La verdad es que la escuela hace muy poco mas que mostrarnos el
camino de cédmo adquirir conocimientos practicos.

iLa orden del dia es la especializacion! Esta verdad fue puesta de relieve por
Robert P. Moore, antiguo director de empleo de la Universidad de Columbia, en
un articulo periodistico.

Los especialistas mas buscados.

Los candidatos mas buscados por las agencias de empleo son personas que
se han especializado en un algun campo: diplomados en escuelas
empresariales que tengan experiencia en contabilidad y estadistica, ingenieros
de todo tipo, periodistas, arquitectos, quimicos, y también lideres destacados y
hombres mayores, enérgicos y activos.

El hombre que ha sido activo durante sus estudios, cuya personalidad le
permite llevarse bien con toda clase de gente y que ha hecho un trabajo
adecuado con sus estudios, tiene un perfil mas favorable que el estudiante mas
estrictamente académico. Algunos, gracias a sus multiples y variadas
cualificaciones, han recibido variadas ofertas de trabajo, y varios, hasta seis.

En una carta al sefior Moore, en relacion con posibles egresados de su

universidad, una de las mayores compafiias industriales, lider en su campo,
decia: “Estamos interesados sobre todo en encontrar hombres capaces de
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lograr progresos excepcionales en niveles de gerencia. Por esta razén
prestamos préstamos particular atencion a cualidades de caracter, inteligencia
y personalidad, por encima de formaciones educacionales especificas”.

Proposicion de “aprendizaje”

Al proponer un sistema de “aprendizaje” para estudiantes en oficinas, tiendas y
ocupaciones industriales durante las vacaciones de verano, el sefior Moore
afirmaba que, después de dos o tres meses de estudios universitarios, a cada
estudiante hay que pedirle que elija un curso determinado para el futuro, o que
abandone los estudios si no ha hecho mas que derivar sin propoésito definido
por su curriculum sin especializacion académica.

“Los colegios y las universidades tienen que afrontar la consideracion practica
de que todas las profesiones y ocupaciones hoy en dia exigen especialistas”,
decia, tratando de fomentar el hecho de que las instituciones educacionales
acepten mas directamente la responsabilidad de la orientacion vocacional.

Una de las fuente mas fiables y practicas de conocimientos al alcance de
aquellos que necesitan educacion especializada son las escuelas nocturnas,
que funcionan en muchas ciudades grandes. La ensehanza por
correspondencia proporciona conocimientos especializados en cualquier sitio a
donde llegue el correo, y sobre todos los temas que se pueden tratar por el
método de ensefanza a distancia. Una de sus ventajas es la flexibilidad del
programa, que permite estudiar durante el tiempo libre. Otra ventaja de trabajar
en casa (si se ha elegido una academia adecuada) es el hecho de que la
mayor parte de los cursos que las academias de ensefianza por correo ofrecen
incluyen generosos privilegios de consulta que pueden ser muy valiosos para el
que necesita conocimientos especializados. Con independencia del lugar de
residencia, uno puede aprovechar esas ventajas.

UNA LECCION DE UNA AGENCIA DE COBROS

Por lo general nunca se aprecia lo que se adquiere sin esfuerzo, y sin coste
alguno, y muchas veces se desacredita; tal vez ésta sea una de las razones
por las que aprovechamos tan poco nuestra maravillosa oportunidad en las
escuelas publicas. La autodisciplina que uno recibe de un programa de
estudios especializados compensa hasta cierto punto la oportunidad
desperdiciada cuando el conocimiento estaba a nuestro alcance, gratis. Las
escuelas por correspondencia son instituciones comerciales muy organizadas.
Sus tarifas de matricula y ensefianza suelen ser tan bajas que se ven forzadas
a insistir en la puntualidad y obligatoriedad de los pagos. El verse obligado a
pagar, al margen de que se obtengan buenas notas o no, tiene sobre el
estudiante el efecto de seguir adelante con el curso, incluso cuando preferiria
dejarlo. Las escuelas por correspondencia no han resaltado lo suficiente este
punto, pero lo cierto es que sus departamentos de cobro constituyen la clase
mas exquisita de entrenamiento en aspectos tales como decision, prontitud y el
habito de terminar lo que uno empieza.
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Aprendi eso por experiencia propia hace ya mas de cuarenta y cinco afios. Me
matriculé en un curso por correspondencia sobre publicidad. Después de haber
terminado ocho o diez lecciones, deje de estudiar, pese a lo cual la escuela no
dej6é de enviarme las facturas. Es mas, insistié en que yo efectuara mis pagos
al margen de si continuaba estudiando o no. Decidi que, puesto que debia
pagar de todos modos un curso (a lo que me habia comprometido legalmente),
completaria las lecciones y obtendria por ellas el valor de mi dinero. En
aquellos momentos tuve la impresion de que el sistema de cobro de la escuela
estaba demasiado bien organizado, pero mas tarde aprendi en la vida que eso
formo una parte valiosa de mi entrenamiento, para la cual no habia tenido que
pagar nada. Al verme obligado a pagar, segui adelante y termine el curso en
cuestiéon. Mas tarde descubri que el eficiente sistema de pago de aquella
escuela también fue provechoso para mi, puesto que acabe por recuperar con
creces el dinero pagado, ganandolo gracias al curso de publicidad que habia
terminado tan de mala gana.

EL CAMINO HACIA EL CONOCIMIENTO
ESPECIALIZADO

Se dice que en Estados Unidos existe el sistema de escuela publica mayor del
mundo. Una de las cosas mas extrafias acerca de los seres humanos es que
sOlo valoramos aquellos que tiene un precio. Precisamente porque son
gratuitas, las escuelas y bibliotecas publicas gratuitas de estados unidos no
impresionan a mucha gente. Esa es la razén principal por la que a muchas
personas les parece que es necesario adquirir conocimientos adicionales
después de haber abandonado la escuela e iniciado la vida laboral. También es
una de las razones principales por las que los patronos dan una mayor
consideracion a aquellos empleados que se matriculan en cursos por
correspondencia. Saben por experiencia propia que cualquier persona que
tenga la ambicion de emplear una parte de su tiempo libre para estudiar en
casa, posee esas cualidades que son necesarias para el liderazgo.

Hay en la gente una debilidad para la que no existe remedio alguno. jEs la
debilidad universal de la falta de ambicién! Las personas, en especial las
asalariadas, que programan su tiempo libre para dedicarse a estudiar en casa,
raras veces permanecen durante mucho tiempo en los puestos inferiores. Su
accion les abre el camino hacia la posibilidad de ascender, les elimina
numerosos obstaculos de ese camino y les permite ganarse el amistoso interés
de quienes tienen el poder de situarlos en el camino de la oportunidad.

El método de estudiar en casa para obtener conocimientos resulta
especialmente adecuado para las necesidades de las personas asalariadas
que, tras haber abandonado la escuela, sienten la necesidad de adquirir
conocimientos especializados, pero que no disponen de tiempo libre para
volver a la escuela.

Start Austin Wier se preparé como ingeniero de la construccion y siguié esta

linea de trabajo hasta que la Depresion limitd su mercado al punto de que
ya no podia ganar los ingresos que necesitaba. Entonces hizo un inventario de
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si mismo, y decidid6 cambiar de profesion y pasarse al Derecho. Volvié a la
escuela y siguio cursos especiales mediante los que se preparé como abogado
mercantil. Completd su preparacion, y pasoé los examenes finales para obtener
el titulo. A partir de ahi no tardé en labrarse una carrera muy lucrativa con la
practica de la abogacia.

Sdlo para dejar las cosas bien claras, y para anticiparme a las justificaciones de
quienes dirian; “Yo no podria ir a la escuela”, porque tengo que mantener a
una familia”, o bien: “Soy demasiado viejo para esas cosas”, anadiré que el
sefior Wier tenia mas de cuarenta afos y estaba casado cuando regresé a la
escuela a estudiar. Al seleccionar cursos altamente especializados en las
universidades que estaban mejor preparadas para ensefiar los temas elegidos,
el sefior Wier completd en dos afos el trabajo para el que la mayoria de los
estudiantes de leyes necesitaban emplear cuatro. jVale la pena saber como
adquirir en conocimiento!

UNA IDEA SENCILLA QUE DIO RESULTADO

Consideremos un caso especifico.

Un vendedor de una charcuteria se encontré de pronto sin empleo. Como tenia
un poco de experiencia en teneduria de libros, se matriculd en un curso de
contabilidad especial, se familiarizé con las ultimas novedades en teneduria y
equipos de oficina, y se puso a trabajar por su cuenta. Empezd con el
charcutero para el que habia estado trabajando, e hizo contratos por mas de
100 pequefos comerciantes para llevarles la contabilidad, cobrandoles una
tarifa mensual muy baja. Su idea era tan practica que pronto empez6 a
preparase una oficina portatil en un pequefio camion de reparto, equipado con
maquinas modernas de teneduria de libros. En la actualidad dispone una
“flota” de estas oficinas rodantes, y cuenta con un extenso equipo de
ayudantes, y asi puede proporcionar a los pequefios comerciantes un servicio
de contabilidad equivalente a los mejores, a un precio muy conveniente.

El conocimiento especializado, sumando a la imaginacion, fue el ingrediente de
este negocio peculiar y provechosos. El afio pasado, el propietario de ese
negocio pagod en impuestos sobre la renta casi diez veces mas de lo que el
charcutero para quien trabajaba le pagaba cuando perdio su trabajo.

jEl comienzo de ese provechoso negocio fue una idea!

Ya que yo tuve el privilegio de proporcionarle esa idea al vendedor sin empleo,
me tomo ahora el privilegio mayor de sugerir otra idea que entrafa la
posibilidad de ingresos todavia mayores.

Esta me la sugirié el vendedor que dejé las ventas para meterse en el negocio
de la teneduria de libros como ocupacion principal. Cuando le sugeri ese plan
como solucién a mi problema de desempleo, exclamoé en seguida:

-Me gusta la idea, pero no sabria como convertirla en dinero efectivo.
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En otras palabras, se estaba quejando de que no sabia cobmo comercializar sus
conocimientos de contabilidad después de haberlos adquirido.

Asi, eso generaba otro problema que habia que resolver. Con la ayuda de una
joven mecanégrafa que podia escribir toda la idea, prepard un librito muy
atractivo donde se describian las ventajas del nuevo sistema de teneduria de
libros. Las paginas se hallaban cuidadosamente mecanografiadas y pegadas
en un album que se usaba como una especie de vendedor mudo, donde la
historia de este nuevo negocio se relataba con tanta eficacia que muy pronto su
propietario empezé a tener mas clientes de los que podia atender.

UN PLAN EFICAZ PARA DAR CON EL TRABAJO IDEAL

Hay miles de personas en todo el pais que necesitan los servicios de un
especialista en ventas capaz de prepararles un curriculum atractivo para
ofrecer sus servicios personales.

La idea que se describe aqui nacid6 de la necesidad de subsanar una
emergencia que habia que superar, pero no le ha sido util solo a esa persona.
La mujer que cred la idea tenia una imaginacion brillante. En su idea recién
nacida vio una nueva profesion que serviria a los miles de personas que
necesitan asesoramiento practico para vender sus servicios personales.

Impulsada a la accién por el éxito instantaneo de su primer “plan para vender
servicios personales”, esta enérgica mujer se abocd a la solucion de un
problema similar para un hijo suyo que acababa de salir de la universidad, pero
que habia sido incapaz de encontrar una manera de ofrecer sus servicios. El
plan que ella ided para que el joven se empleara ha sido el mejor plan para
vender servicios profesionales que yo haya visto jamas.

Cuando completd el curriculum, contenia cincuenta paginas de informacién
mecanografiada, perfectamente organizada, que contaba la historia de las
capacidades innatas de su hijo, sus estudios, sus experiencias personales, y
una gran variedad de otras informaciones demasiado extensas para
describirlas. El curriculum también contenia una descripcion completa del
puesto del trabajo que su hijo deseaba, y un esquema del plan que pondria en
practica para alcanzar ese puesto.

La preparacion del libro del curriculum requirid varias semanas de trabajo,
durante las cuales su creador enviaba a su hijo a la biblioteca publica casi
todos los dias a buscar datos que ella necesitaba para preparar el plan de
venta de sus servicios. También lo enviaba a visitar a todos sus competidores
para el empleo, y de ellos reunié informacién vital en lo concerniente a sus
métodos de venta, que fue de gran valor en la formacion del plan que intentaba
usar para alcanzar la posicion que buscaba. Cuando el plan quedé terminado,
contenia mas de media docena de excelentes sugerencias para uso y beneficio
del aspirante al trabajo.
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NO HAY PORQUE EMPEZAR DESDE ABAJO

Uno podria sentirse tentado de preguntar: “,Por qué todas estas
complicaciones para asegurarse un trabajo?”.

La respuesta es: “jHacer bien una cosa nunca es una complicacion!”. El plan
que esa mujer preparo para beneficio de su hijo ayudd a éste a conseguir el
trabajo para el que se habia presentado, en la primera entrevista, con el salario
que él mismo habia estipulado.

Ademas (y esto también es importante), ese puesto no requeria que el joven
empezara desde abajo. Comenzd como ejecutivo junior, con un salario de
ejecutivo.

Pero, ¢Por qué todos estos problemas?

Por una razon: la presentacion planificada con que solicitd ese trabajo le ahorro
no menos de diez anos del tiempo que le hubiera hecho falta para llegar al
puesto desde el que ahora empezaba si hubiera “empezado desde abajo”.

La idea de empezar desde abajo y forjarse el propio camino puede parecer
buena, pero la principal objecion que se le puede hacer es que son demasiados
los que empiezan desde abajo y nunca se las arreglan para asomar la cabeza
lo bastante arriba como parta que la oportunidad los vea, de modo que se
quedan abajo. También hay que recordar que la perspectiva que se observa
desde abajo no es ni muy brillante ni muy estimulante. Tiene tendencia a matar
la ambicion. Es lo que llamamos “el recorrido de la noria”, lo que significa que
aceptamos nuestro destino porque nos formamos el habito de la rutina diaria,
un habito que llega a ser tan fuerte que acabamos por no intentar ya
sustraernos a él. Y ésa es otra razon por la que conviene empezar dos o tres
escalones por encima del de “abajo”. Al hacerlo de este modo, uno se forma el
habito de estar atento al entorno, de observar cémo progresan los demas, de
buscar la oportunidad y de no dejarla escapar.

HAGA QUE EL TRABAJO INSATISFACTORIO
FUNCIONE A SU FAVOR

Dan Halpin es un ejemplo espléndido de lo que voy a explicar. Durante sus
afos de universidad, trabajé como manager del famoso equipo de futbol Notre
Dame, que fue campedn nacional en 1930, cuando se hallaba bajo la direccién
del finado Knute Rockne.

Halpin terminé sus estudios universitarios en un momento sumamente
desfavorable, pues la Depresion habia creado una grave escasez de trabajo,
asi que, después de aventurarse un poco en las inversiones y en el mundo del
cine, aprovechd la primera oportunidad con futuro potencial, vendiendo
audifonos a comision. Cualquiera podia empezar en un trabajo asi, y Haplin lo
sabia, pero ese trabajo le basté para abrir las puertas a la oportunidad.
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Durante casi dos afios siguié haciendo lo mismo a disgusto, y nunca hubiera
progresado si no hubiese hecho algo con respecto a su insatisfaccion. En un
principio aspiré al puesto de gerente de ventas de la compafia, y obtuvo el
trabajo. Aquel paso hacia arriba lo puso lo bastante por encima de los demas
como para permitirle ver una oportunidad todavia mayor. Ademas, lo colocé en
un lugar donde también la oportunidad podia verlo.

Alcanzé una cifra tan elevada de audifonos, que A.M. Andrews, el directivo
principal de Dictograph Products Company, una empresa competidora de la
compafia para la que Helpin trabajaba, quiso conocer a ese hombre llamado
Dan Halpin, que estaba aumentando tanto las ventas de la Diptograph
Company. Mandoé llamar a Halpin. Cuando la entrevista termind, Halpin era el
nuevo gerente de ventas de la Acousticon Division. Entonces, para poner a
prueba los bios del joven Halpin, Andrews se fue durante tres meses a la
florida, dejandolo solo haber si nadaba o se hundia. jPero no se hundid! La
filosofia de Knute Rockne de que “Todos adoran al ganador, pero no tienen
tiempo para el perdedor”, lo inspiré para esforzarse tanto en su trabajo que lo
eligieron vicepresidente de la compania. Un puesto que muchos hombres
estarian orgullosos de alcanzar tras diez afos de leales esfuerzos. Halpin
consiguid eso en poco mas de seis meses.

Uno de los puntos importantes que intentd descartar con esta forma de ver las
cosas es que escalamos las posiciones mas elevadas y nos quedamos abajo
debido a condiciones que podemos controlar, si lo deseamos.

SUS SOCIOS PUEDEN SER INAPRECIABLES

También estoy tratando poner de relieve otro asunto, y es el siguiente: jTanto
el éxito como el fracaso son, en gran medida, el resultado de la costumbre! No
me cabe la menor duda de que la estrecha asociacién de Dan Halpin por el
mejor equipo de Estados Unidos, plantea en la mente de Halpin el mismo tipo
de deseo por destacar lo que hizo Notre Dame un equipo mundialmente
famoso. Desde luego, hay algo en la idea del culto al lider que resulta util, en el
supuesto de que uno admire a los ganadores.

Mi creencia en la teoria de las asociaciones comerciales son factores vitales,
tanto en el fracaso como en el éxito, fue claramente demostrada cuando mi hijo
Blair estuvo negociando con el sefior Halpin su puesto de trabajo. Halpin le
ofrecié un salario inicial de mas o menos la mitad de lo que hubiera obtenido en
una compania rival. Yo ejerci mi presién como padre para inducirlo a aceptar
su trabajo junto a Halpin, porque estoy convencido de que la estrecha
asociacion con alguien que se niega a comprometerse con circunstancias que
no son de su agrado es un bien que nunca se puede calcular en dinero.

Estar “abajo” es hallarse en un sitio pesado, inaprovechable y monétono para

cualquiera. Por eso me he tomado tiempo para escribir la forma entre los
comienzos desde abajo se pueden eludir con una adecuada planificacién.
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HAGA QUE SUS IDEAS RINDAN BENEFICIOS POR
MEDIO DEL CONOCIMIENTO ESPECIALIZADO

La mujer que prepard el “plan de ventas de servicios personales” para su hijo
recibe ahora cartas de todas partes del pais en las que le piden su cooperacion
para preparar planes similares para otros que desean vender sus servicios
personales por mas dinero.

No debe suponerse que su plan consista solo en una politica de ventas sélo en
una politica de ventas inteligentes, mediante la cual ayuda a hombres y a
mujeres a pedir y recibir mas dinero por los mismo servicios por los que hasta
ahora habian ganado menos. Se hace cargo de los intereses del contratante
ademas de los del vendedor de los servicios personales, y prepara sus planes
para que el empleado reciba un valor rotundo por el dinero adicional que paga.

Si usted tiene imaginacién, y busca una salida mas aprovechable para sus
servicios personales, esta sugerencia puede ser el estimulo que ha estado
buscando. La idea es capaz de proporcionarle entradas mucho mayores que
las del médico, el ingeniero o el abogado “estandar” cuya educaciéon ha
requerido varios afios de universidad.

iNo existe un precio fijo para las buenas ideas! Detras de todas las ideas hay
conocimiento especializados. Por desgracia, para aquellos que no encuentran
riqueza en abundancia, el conocimiento especializado es mas abundante y se
adquiere con mas facilidad que las ideas. Debido a esta verdad universal, hay
una gran demanda de oportunidades cada vez mayores para las personas
capaces de ayudar a hombres y mujeres a vender ventajosamente sus
servicios personales. La capacidad entrafa imaginacién, cualidad necesaria
para cambiar los conocimientos especializados con las ideas en forma de
planes organizados, pensados para alcanzar la riqueza.

Si usted tiene imaginacion, este capitulo puede presentarle una idea que
alcance para servirle como comienzo de las riquezas que desea. Recuerde que
la idea es la pieza principal. Los conocimientos especializados se pueden
encontrar a la vuelta de la esquina, jde cualquier esquina!
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