7
FUERZA DE AVANCE

: nte! —repetian las Voce
_iAdelaI%he! éﬁ?eggﬁggi) l(?e(:i erllr‘;‘gby de los White Sox d:
eC?x el boan%u:3 1obatead°r avanz6. Se deslizé con Seguridag
en lf:gte'rcera base, por delante del lanzamiento de] juga.
fuera del cuadro. .
dor-f?ﬁlﬁggte! iAdelante! jAdelante, White .Sox! —Tepe.
tian lgs voces de sus fans en 1959, y eso motivé al equipg
de los White Sox a seguir avanzando... avanzando. .. avan.
zando, partido tras partido, hasta ganar el campeonatg de
rugby norteamericano. .
g-—y;Adelante! jAdelante! jAdelante, White Sox! —motj-

vaba a cada miembro del equipo a superarse como nunca,
Pero, ¢qué es la motivacién?

La motivacion es lo que induce a la accion o deter-
mina la eleccion. Es lo que da un motivo. Un motivo es

el «impulso interior» particular del individuo que le in-

cita a la accién, como
so. Es la esperanza o
@ un intento de logr

una idea, emocidn, deseo o impul-

ar resultados especificos.*

* La Actitud Ment
y Stone, Ediciones G
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ql Positiva: un camino hacia el éxito, de Hil
rijalbo, Barcelona, 1982. ;
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La mezcla de emociones intensifican
la «fuerza de avance»

Cuando emogjones intensas como el amor, la fe, la c6-
Jera y el odio se mezclan —como en el caso de un patrio-
tismo apasionado—, la fuerza de avance que generan es un
impulso intensivo que durara toda la vida. Esto es cierto
entre los pueblos amantes de la libertad que actualmente
se hallan bajo el yugo del comunismo. Y es cierto también
de los patriotas del pasado. He aqui una historia:

Vinieron los cosacos. El nifio vio a sus padres brutal-
mente azotados y asesinados. Salié corriendo de la casa,
pero un jinete le alcanzd y él sinti6 el latigazo que le derri-
baba sangrando al suelo. Cuando recobré el sentido, s6lo
vio los restos humeantes de la casa de su padre. Alli mis-
mo hizo un juramento: librar a Polonia de los rusos.

La libertad de Polonia se convirtié para €l en una obse-
sién. El cuadro que contemplara de nifio, el horror y su-
frimientos, se grabaron de modo indeleble en la mente del
hombre. Y le lanzaron a la accién.

Este hombre —Ignace Jan Paderewski, el gran pianis-
ta— fue nombrado primer ministro y ministro de Asuntos
Exteriores de la nueva republica de Polonia en enero de
1919, y més tarde llegé a ser presidente del Consejo Na-
cional de Polonia.

Atn vivié para ver cémo los polacos perdian de nuevo
la libertad, pero su obra no fue en vano. Polonia sigue
siendo una nacién, y sus gentes tienen ese patriotismo
apasionado que de nuevo liberara la «fuerza de avance»
para recuperar toda su libertad.

Paderewski tenia esa fuerza de avance que le lanzé a
la accién.

Y usted la tiene también.

_En este capitulo aprendera a generar, intensificar y
hbgrar su fuerza de avance. Esa fuerza es el «impulso in-
terior» que arrastra a los hombres a las empresas mis dig-
nas de encomio. Usted podra utilizarla para adquirir ri-
gucas, S?IUd y felicidad, y hacer el bien a otros. Porque la
INSPIracién a la accién, cuando es lo bastante fuerte, le
motiva g actuar.

la mayor motivacién de todas es el amor.
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La mayor motivacion de todas

Cuando yo estaba en sexto curso dcc:v.del1 e?us?l q;c.:ria ser
abogado. Por eso, al ingresar en la esctl;méticaz ior, me
interesé por temas tales como las Ta_ s ;dql'le e
ayudarfan a pensar con l6gica; la historia, q p(; rfa ayy.
darme a comprender el pasado y el presente mas la prq
yeccién hacia el futuro; la redaccién, ?.fm de lograr ey,
presar mis pensamientos y Tl filosofia; y la psicologfy
para obtener la comprensién del funcionamiento de |,
mente humana. Me uni al Club de Debates de la escygl,
superior Senn sobre todo para ser un experto en las argy.

iones.

merﬁzg tarde ingresé en la Esguela de Derec‘ho de Detroit
pero lo dejé al cabo de un ano porque decidi que queri,
casarme al cumplir los veintiuno. Sabia que la chica =
habia elegido iba a ser la influencia mas importante par,
el bien de mi vida. Eso es cierto, por supuesto, en tody
los casos: el cényuge es la mayor influencia ambiensy
para cualquier hombre o mujer.

De modo que dejé la Escuela de Derecho porque pensé
que, como abogado, mis ingresos no serian bastante in.
portantes hasta que tuviera por lo menos treinta y cinc
afios. No es ético que un abogado ande a la bisqueda d
clientes pero, como vendedor, yo si podia visitar a cuan
tos quisiera. Mis ingresos dependerian tinicamente de la
habilidad que tuviera y su aplicacién... y yo sabia que er
capaz de vender. También razoné que me seria posible
ganar y ahorrar dinero suficiente con las ventas para ret:
rarme a la edad de treinta afios, volver a la escuela, estt
diar Derecho e iniciar una carrera politica y legal «Ade:
mas —me dije— asf podré encargarme de los casos Jegales
que quiera, y no de los que me vea obligado a aceptas‘l-;

Jessie y yo nos habiamos conocido en la Escuela
perior Senn. Nuestro noviazgo, y mi amor por g“amgﬂ"
drian expresarse con las palabras de la cancion e Nt
Carolyn Davies Por qué te quiero: ™

ata O
o Compania
* Con permiso de su propietario. Copyright 1954,

Musica Midway.
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¢Por qué te quiero?

Te quiero no solo por lo que eres,

sino por lo que soy cuando estoy contigo.
No solo por lo que has hecho de ti misma,
sino por lo que estds haciendo de mi.

Después de mis dos afios en Senn me trasladé a De-
troit e ingresé en la Escuela Superior Northwestern. Nos
escribiamos con frecuencia. Jessie y su madre venian a ve-
ces a visitarnos a mi madre y a mi, y yo hice varios viajes
a Chicago. Decidi que me serfa mas préctico establer mi
propia agencia de seguros en Chicago. Mi madre escribié
a Harry Gilbert, el jefe para el que trabajabamos en la
Compaiiia Norteamericana de Accidentes y la Compaiiia
de Accidentes de New Amsterdam. Segiin recordaran del
capitulo 5, Harry Gilbert fue el padre de las «pdlizas de
seguros de accidentes preimpresas» en los Estados Unidos.

Mr. Gilbert respondié que «le satisfacfa tenerme como
representante de las dos compaiifas en Illinois, pero que
rimero debia yo conseguir permiso para hacer esa cone-
xién del agente general en Chicago, que ya tenfa la conce-

sién exclusiva».

Si usted quiere algo, persigalo

Concerté una entrevista con el agente general. Me era
preciso gandrmelo. Todo mi programa dependia de su
permiso. Pero yo era vendedor por vocacién, y sabia por
experiencia que, si uno quiere algo, tiene que «perseguir-
lo». El agente general fue muy cortés y nunca olvidaré lo
que dijo:

~—Le doy permiso. Pero el negocio se le ird a pique en
unos seis meses. Es dificil vender en Chicago. Si nombra
agentes, sélo tendrd problemas y perdera dinero.

Siempre le estaré agradecido por no haber dado al tras-
te con mi oportunidad.

_ De modo que, en noviembre de 1922, estableci mi agen-
cia bajo el nombre de Compaiiia de Registros Combina-
dos. Todo mi capital de explotacién se reducia a cien d6-

» PEro no tenia deudas, y mis gastos fijos eran bajos,
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1é un pequefio despacho por 25 déblares g Mme
Zal{li‘é;aax}guéi. Picl?egng. Mr. Pickering fue una auténtica
inspiracién para mi, y todavia me ayudé mas al darme
buenos consejos. Por ejemplo, cuando surgié la Cuestigy
de poner mi nombre en el vestibulo, me pregunté:
—¢Cémo quiere que aparezca su nombre?

—C. Stone —respondi. En la escuela, y hasta ege mo.
mento, asi habia firmado siempre.

—De qué se avergiienza? —preguntd.

—¢Coémo dice?

. —’)Bien, ¢no tiene usted un primero Yy un segundg nom,.
res:

-

—Si, William Clement Stone,
—¢Se ha
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para motivar... tire de las cuerdas sensibles

; Uno de los mejores modos de motivar a otra persona a

~ ]a accién consiste en relatarle una historia auténtica que

apele a sus emociones. En una reunién de ventas, la lec-

~ tura del siguiente fragmento de una carta de Jean Clary
movié a los vendedores a la accién:

Hace seis semanas mi hija Pamela, de seis afios, se
me acercO y me dijo: «Papda, ¢cuindo vas a ganar tu
Rubi? (Se trataba de un premio que se concedia por
ventas e ingresos especificos, y muy altos, en un periodo
dado). ¢Cudndo vas a firmar cien pélizas en una sema-
na? Pap4, le he pedido a Dios cada noche que te ayude
a conseguir tu Rubi. Se lo he estado pidiendo muchas
noches pero, papa, no creo que El te esté ayudandos. La
fe de una nifia en Dios, la fe de una nifia en su padre...
tan inocente, tan franca y sincera... Contesté a mi hija
después de meditarlo bien, pues comprendi que ella es-
taba confusa al ver que Dios no me ayudaba. Mi res
puesta fue: «Pam, Dios sf estd ayudando a pap4, pero
no creo que yo esté ayudando a Dios». En realidad, ni
siquiera me estaba ayudando a mf mismo. Estaba pa-
gando el precio del fracaso. ¢Por qué? Porque no lo in-
tentaba a fondo. Sdlo buscaba excusas y coartadas. Fcha-
ba la culpa a todos excepto a mi mismo. jCudn ciego
puede estar un hombre! Y decidi, en ese mismo ins-
tante...

En el resto de la carta, Jean daba una lista de todo

cuanto habia conseguido gracias a la intensidad de su
carifio hacia su hija que le dio la fuerza de avance.

La fe es una motivacién sublime

_ Jean consiguié su Rubi, y las oraciones de Pamela tu-
vieron respuesta.

Jean siempre habia tenido fuerza de avance. Todo €l
mundo la tiene. Pero la sugestién de las oraciones de Pa-
mela motivé la sugestién propia de la insatisfaccién inspi-
radora €xpresada por Jean en este pensamiento: <En rea-
lidad, nj siquiera me estaba ayudando a mi mismo. Estaba
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orque no lg
pagando el precio del fracaso. ¢Por 2‘;‘5‘20:“&1“' Echa,
intentaba a fondo. Sé6lo buscaba excqs:n o, (Cuka clego Plte.
ba la culpa a todos excepto a mi mismo.
e E:t?r:s;;:'alg%n;b; ella»'accidn puso en marcha la fuerzq de
aval’j:efe es una motivacién sublime, y la Plegar(lia. una ey,
presion de fe, acentua la liberaciéon de la fuuili‘:es\ ellmpulso
de las propias emociones. Hay un caso 1:: O a Tespeg,
to. Sucedié en San Juan, Puerto Rico, hace POCO tiep, ‘
cuando Napole6én Hill y yo .celebrél')r.amos un Seminario
de tres dias sobre «La ciencia del éxito». En 1 se
noche pedimos a todos los asistentes que aPIiCaran i
principios al dia siguiente. Cada uno habfa de infm‘lna
de los resultados que consiguiera, T

Entre los voluntarios de 1a tercera noche habia un ¢

table que hablé asi: n-

—Esta mafiana, al llegar al traba

pacho el administrador general, qu

jo, me llamg 5
seminario.

€ tambig¢p asiste 5 €ste

arla de aye
0dos podemos hacer que nuestro gulr)
consc1e{1§e trabaje por Nosotros que, Cuando el director
Ine envid a hacer aquel cobro, decidi int
también,

que iba a hacer. Recé con
Y confianza pidiendo ayuda a Dios para poder
cobrar y realizar una buena venta a la vez, .
»Estaba Seguro de que conseguiria resultados especifr
Cos. Y los consegui. Pues cobré los 3.000 délares e hice
to socnta adicional de mas de 4000, Al dejar a mi cie
'€, €ste dijo: “usted me ha sorprendido, desde luego. C“"‘:a
do le vi €ntrar no tenfa intenciones de comprar. Ignord
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usted fuera un vendedor, Cref que se trataba del cop-
: “el rincipal”. Pero ésta fue la primera Veénta que hice en
:3: rl; i carrera de negocios.
~ Este contable era el mismo hombre que la noche ante.
~ rior habfa tenido el valor de preguntar: «;Cémo conse-
'~ guir que mi mente sub.consc1ente trabaje para mi?», y se
~ Je habia hablado de fijar metas, de la insatisfaccién ins.
piradora, de las automotivaciones y de la puesta en mar-
cha: jHdgalo ahora! También comprendié que debia elegir

una meta inmediata y especifica y lanzarse a ella. Y ade-
mas aprendié estas cosas:

1. Usted influye en su sy
repeticién verbal. El subconsc

sién emocional, o dadas con emocidn.

2. El mayor poder del hombre es el poder de la ple-
garia.

para la reflexién. Repasé y

de 100 délares 3 1a S€mana por término medio... si eso es
lo que cree. p

€ro, si prefiere creer que puede ganar 250,
300, 3’,50 délares o cualquier otra suma, le sera tan facil o
icil como ganar esos cien a la semana. Apréndase de
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memoria la famosa frase de au‘tomobtl.vamc’m de I;Ia Olegy,
Hill: Lo que la mente puedfz conce etsrglgrelzer, a meng,
puede lograrlo. Repitalo muchas VeCr : argo del gy,
Digalo con emocion y ser’ltlmlfnt() por 1o merfos Clncuemal
veces esta tarde. Después, fijese objetlvcis. iApunte bien
alto! Y lancese a la accién. Ya me contara lo que OCurr,

Tres meses y medio mas tarde este profesor me escr,
bio: _

—Lo he visto todo claro desde que hice 2
de AMP. Tengo mejor salud que nunca, Mis in
término medio y durante las diez ultimas Sémanas, hap |,
gado a unos 370-380 dolares por semana. A pesar de |,
muchas horas que trabajo, mi actitud es alegre y POSitiy,
siempre.

La noche en que ese profesor de miisica Preguns,
«¢Como puede ayudarme la AMP?», no sélo 0Y0 la respUes'_
ta que le dimos; la escuchd. Oir no implica necesari,,
mente prestar atencién ni aplicarse a ello. Perg escuchgy
si. Y €l escuché los mensajes que podian aplicarsee, Eis
pezd a reconocer y comprender la fuerza constructiva gq
la Actitud Mental Adecuada de Ia palabra creer, y se dis.
puso a utilizar esa fuerza.

Cuando escribié la carta, segu

«pinchando discos» en la emisora de radio. Era e] mismg
hombre. ¢Qué habia ocurrido entonces? ¢Quién hizg que
ocurriera? El respondié a la sugestion. Utiliz6 la sugestigy
voluntaria, como se le dijo. Cambi¢ su opinién de: «Np s
puede hacer» por: «;Es posible!». Y se atrevig a apuntar
muy alto.

Una tarde, cuando un actor famoso aparecig en 1

emisora de radio como artista invitado, el profesor de
musica decidié lanzarse a la accig :

de puesta en marcha: iHdgalo ahora!

Se mostré tan entusiasta al hablar de 1a felicidad que
proporciona a todo melémano el saber tocar bien un ins
trumento, que el actor pidié al profesor que le ensefara.
Podia permitirse el lujo de pagar a un experto que estaba

dispuesto a modificar su horario para adecuarse a las cor
veniencias del alumno.

Debido a su nuev
los principios y des
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ia ensefiando musica

a actitud mental, el profesor reconocio
arrollé la habilidad con esta experiet




cia. Cuando otras celebri@ades 0 artistas invitados apare-
cian en la emisora de radio, les hablaba c'lel £0z0 de amar
Ja musica. Insistia en que aprender es facil si la ensefianza
es buena. Simplemente repetia el proceso que tan prove-
choso le habia resultado para influir en el actor, Y eso es
habilidad.

Asi fue como el profesor de musica adquirié el cono-
cimiento para aumentar sus ganancias. Ademas de sus
clases se buscé otros medios para incrementar sus ingre-
sos y, porque lo buscé, encontré lo que andaba buscando.

Sepa ponerse en marcha

Buscad y encontraréis es una verdad universal, Se apli-
ca a buscar la autoinspiracién a la accién, a conseguir la
habilidad y el conocimiento.

En cada uno de los ejemplos que se han dado en este
capitulo, las sugestiones externas iniciaron el proceso de
pensamiento del individuo. Lo que usted piensa, lo que
dice, lo que hace, son sugestiones voluntarias. Usted tiene
la capacidad de utilizar la sugestién voluntaria por lo que
piensa y, cuando repite esos pensamientos y responde a
ellos con la accién una y otra vez, crea un habito. Dirigien-
do sus pensamientos puede crear y controlar los habitos
que desea adquirir, y sustituir los viejos habitos por los
nuevos.

Por ejemplo, usted piensa hacer una buena obra espe-
cifica. Pues bien, si conscientemente reacciona haciendo
esa obra concreta cada vez que se le ocurre €se pensa-
Ir:)iento, pronto desarrollara el habito de hacer una buena
obra,

Y asf es cémo desarrolla conscientemente el impulso
interior que le inspira a la accién. La fuerza de avance que
le ayuda. Usted puede generarla y utilizarla para lanzarse
a logros dignos de encomio.
. A medida que siga leyendo, comprobar que puede uti-
hzgr!a intencionadamente para obtener riquezas, salud y
‘f:‘l’l_mdad, y hacer de este mundo un lugar mejor para
ir,
Los fuertes impulsos de las emociones, pasiones € ins-
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tintos heredados, mas otras tendencias de nuestrg
do evolutivo, seran estudiados més adelante, Estos creap
impulsos interiores que nos mueven a 1

a la accién, a hacer las
cosas que debemos y, con frecuencia, también las que ng
debemos.

En ocasiones habra un conflicto entre los impulsos in.
teriores que usted desarrolla conscientemente Yy los here.
dados. Pero puede neutralizarse tal conflicto eligiendo Jog
pensamientos adecuados, dedicandose a las actividades mag
correctas y seleccionando el mejor ambiente. Asi podemos
satisfacer el propésito de los fuertes impulsos heredados
sin dejar por ello de saber utilizarlos par

a llevar una vida
plena y feliz que no viole las normas morales mas ele-
vadas.

Pasa.

La fuerza de avance es el impulso interior que libera
el poder ilimitado de la mente subconsciente del individuo,
Pero todos necesitamos la ayuda de los demas, y el pré-
ximo capitulo explica cémo puede conseguirse mediante
la inspiracion, la habilidad y el conocimiento.
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