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PREFÁCIO 
 
Buddha e negócios 
 
Durante 17 anos, entre 1981 e 1998, tive a honra de trabalhar com Ofer e Aya 
Azarielant, idealizadores e donos da Andin International Diamond Corporation, uma 
das maiores empresas de jóias e diamantes do mundo. O negocio começou com um 
empréstimo de 50 mil dólares e com três ou quatro funcionários, contando comigo. 
Quando deixei a empresa para me dedicar exclusivamente ao instituto de 
ensinamentos que fundara em Nova York, nossas vendas já superavam os 100 milhões 
de dólares anuais e contávamos com mais de 500 empregados nos diversos escritórios 
espalhados pelo mundo. 
Durante o tempo em que estive envolvido no comercio de diamantes, levei uma vida 
dupla. Antes de começar a trabalhar com diamantes, formei-me com mérito pela 
Universidade Princeton, tendo recebido a medalha presidencial de altos estudos das 
mãos do presidente do Estados Unidos na Casa Branca. A bolsa de estudos McConnel 
veio da Escola de Relações Exteriores Woodrow Wilson, da Universidade Princeton. 
Essa bolsa me deu a oportunidade de viajar para a Ásia e estudar com Lamas tibetanos 
ao lado de Sua Santidade, o Dalai-Lama. Desse modo iniciei meus estudos sobre a 
antiga sabedoria tibetana. Em 1995, tornei-me o primeiro americano a completar os 
20 anos de estudos e exames rigorosos exigidos para obter o antigo titulo de guesh, ou 
melhor, mestre de ensinamento budista. 
Quando adquiri conhecimentos suficientes na minha formação de monge budista, meu 
mestre, Khen Rimpoche, ou Abade Precioso, incentivou-me a entrar no mundo dos 
negócios, argumentando que, embora o monastério fosse o melhor lugar para 
aprender os grandes ensinamentos da sabedoria budista, um escritório americano 
seria o laboratório perfeito para testar esses mesmos ensinamentos na vida prática. 
No inicio tal proposta me deixou em duvida. Primeiro, porque eu não tinha certeza 
sobre abandonar a paz do nosso monastério seria uma boa idéia, e segundo, pela 
imagem que tinha dos homens de negócios americanos ς ambiciosos cruéis e sem 
consideração. 
Mas um dia, depois de ouvir meu mestre ministrar uma palestra muito inspirada para 
alguns estudantes universitários, finalmente lhe disse que estava disposto a seguir seu 
conselho e que procuraria trabalho numa empresa. 
Alguns anos antes, durante minhas meditações diárias no monastério, eu tivera uma 
espécie de visão com relação ao trabalho que deveria escolher: haveria de ser com 
diamantes! Eu não tinha o menor conhecimento dessa pedra preciosa. 
Tentar entrar no negocio de diamantes é algo como tentar entrar na máfia: o comércio 
de diamante bruto é uma sociedade secreta e fechada, tradicionalmente restrita aos 
familiares. 
Como não existe um detector que, como no caso dos metais, possa detectar um 
roubo, qualquer pessoa pode pegar um punhado de diamantes, enfiar no bolso e sair 
pela porta afora, levando milhões de dólares em diamantes. Por isso, para evitar 
furtos, a maioria das empresas só contrata filhos, sobrinhos ou primos e jamais um 
estranho, especialmente em se tratando de um moleque irlandês querendo se divertir 
com diamantes. 
Um antigo relojoeiro de uma cidade próxima me aconselhou a tentar fazer um curso   
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de classificação de diamantes no Instituto Americano de Gemologia em Nova York,  
pois com o diploma na mão eu teria mais chances de conseguir um emprego, e talvez 
até conhecesse alguém que pudesse me ajudar. 
Foi no instituto que conheci Ofer Azrielant. Ele também fazia o curso de classificação 
de diamantes de alta qualidade, mais conhecido como pedras de άƛƴǾŜǎǘƛƳŜƴǘƻέ ƻǳ 
άŎŜǊǘƛŦƛŎŀŘŀǎέΦ 5ƛǎǘƛƴƎǳƛǊ ǳƳ ŘƛŀƳŀƴǘŜ ŎŜǊǘƛŦƛŎŀŘƻ Ƴǳƛǘƻ Ǿŀƭƛƻǎƻ ŘŜ ǳƳ falsificado ou 
de uma pedra tratada significa ser capaz de achar pequenos buracos ou outras 
imperfeições do tamanho da ponta de uma agulha, antes que as partículas de poeira 
cubram a superfície do diamante ou que lente do microscópio confunda tudo. Não 
podíamos falhar. 
Logo fiquei impressionado pelas perguntas que Ofer fazia ao professor, pela maneira 
como ele analisava ou questionava cada conceito apresentado. 
Por sorte incrível ele estava abrindo aqui nos Estados Unidos uma sucursal de sua 
empresa em Israel, seu país de origem. Consegui chegar até sua sala e lhe implorei 
para me ŜƳǇǊŜƎŀǊΥ άaŜ Řş ǳƳŀ ŎƘŀƴŎŜΣ Ŧŀœƻ ǉǳŀƭquer coisa. Arrumo o escritório, 
limpo as janelas, ƻ ǉǳŜ ǾƻŎş ǇŜŘƛǊ Ŝǳ ŦŀœƻΗέΦ !ƛ ŜƭŜ ŘƛǎǎŜΥ ά bńƻ ǘŜƴƘƻ ŘƛƴƘŜƛǊƻ ǇŀǊŀ 
contratá-lo! Mas sabe de uma coisa, vou falar com o dono deste escritório, seu nome é 
Alex Rosenthal, e talvez ele possa dividir seu salário comigo. Ai você pode trabalhar 
ǇŀǊŀ ƴƽǎ ŘƻƛǎέΦ 
Comecei o trabalho como auxiliar de escritório, por US$ 7 a hora. Eu formado em 
Princenton, andando a pé, arrastando-me pelas ruas de Nova York até o distrito dos 
diamantes, sob o calor escaldante no verão ou sob as tempestades de neve no 
inverno, carregando discretos sacos de lona repletos de ouro e diamantes para serem 
fundidos e colocados em anéis. Ofer, sua mulher Aya e um jovem brilhante do Iêmen 
chamado Alex Gal sentavam comigo numa única mesa alugada, separando diamantes 
por quilates, criando novas peças e telefonando para possíveis clientes. 
Quando nosso negocio cresceu um pouco, mudamos para mais perto do distrito, e 
corajosamente contratamos um joalheiro, que ficava sozinho numa sala imensa, que 
coǎǘǳƳłǾŀƳƻǎ ŎƘŀƳŀǊ ŘŜ άƴƻǎǎŀ ŦŀōǊƛŎŀέΣ ǇŀǊŀ ŦŀȊŜǊ ƴƻǎǎƻǎ ǇǊƛƳŜƛǊƻǎ ŀƴŞƛǎ ŘŜ 
brilhante. 
Logo depois, quando passei a inspirar confiança, consegui assumir o trabalho que eu 
queria: sentar-me com um pacote de diamantes soltos e começar a separá-los de 
acordo com o valor. Ofer e Aya pediram-me que assumisse o departamento de 
compras de diamantes, recentemente instaurado (que então era constituído por mim 
e mais outra pessoa). Fiquei animado com a oportunidade e mergulhei de cabeça no 
projeto. 
Este livro é a historia de como criei o setor de diamantes da Andin International. Não o 
realizei sozinho, nem minhas idéias foram a únicas a ser seguidas, e, no entanto posso 
dizer que a maioria dos planos realizados e decisões tomadas no nosso departamento, 
durante minha gestão como vice-presidente, foram feitos segundo princípios que você 
encontrará neste livro. 
O primeiro princípio é que o negócio deve ser bem-sucedido, quero dizer, fazer 
dinheiro. No budismo o dinheiro em si não é um problema. Na verdade, segundo essa 
tradição, uma pessoa com mais condições pode ajudar do que uma com menos. A 
questão está em como fazer dinheiro, saber de onde ele vem e como fazer para ele 
continuar a vir, e por último, manter uma atitude saudável com relação ao dinheiro. 
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O cerne da questão e fazer dinheiro de maneira limpa e honesta, sabendo claramente 
de onde ele vem e manter uma atitude saudável com relação a ele. 
O segundo princípio é que devemos saber aproveitar o dinheiro. Isso quer dizer que 
devemos aprender a manter nossa mente e nosso corpo saudáveis enquanto 
trabalhamos. O trabalho não deve esgotar física e mentalmente uma pessoa a tal 
ponto que a impeça de usufruir seus bens. Um empresário que arruína sua saúde no 
trabalho está indo contra a própria razão de ser de seus negócios. 
O terceiro princípio é capacidade de, no fim, ao rever seus negócios, dizer 
honestamente que seus anos de trabalho tiveram um bom significado. O fim de uma 
atividade, assim como o fim de nossas vidas, chega para qualquer pessoa que faz 
negócios. 
No final, o mais importante é quando, ao revermos tudo o que realizamos, chegamos à 
conclusão de que demos um sentido mais profundo à vida e aos negócios, e que 
causamos uma boa impressão no mundo em que vivemos. 
Resumindo, a meta de um negócio como a meta da antiga sabedoria tibetana, e na 
verdade de qualquer empreendimento, é nos enriquecer, prosperar interna e 
externamente. 
Só podemos usufruir essa prosperidade se mantivermos um alto nível de saúde física e 
mental. Com o passar dos anos precisamos dar um sentido mais profundo à vida. 
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CAPITULO 1 
De onde vem a sabedoria 
 

Na antiga língua clássica da Índia, este ensinamento é chamado Arya Vajra 
Chedaka Nama Prajnya Paramita Mahayana Sutra. 

Na língua Tibetana, é chamado de Papka Sherab Kyi Paroltu Tchinpa Dordje 
Tchõpa Shetchawa Tekpa Tchenpõ Do. 
Em nossa língua, é chamado O lapidador de diamantes, um livro sublime da 
Antiguidade sobre o caminho da compaixão, um livro que ensina a sabedoria perfeita. 
Como O lapidador de diamantes não foi escrito à mão, ele é o mais antigo de todos os 
livros impressos. O Museu Britânico tem uma cópia datada do ano 868 d.C. isto é, 600 
anos antes da publicação da Bíblia por Gutenberg. O lapidador de diamantes é um 
registro escrito dos ensinamentos dados por Buddha há mais de 2500 anos. No inicio 
foi passado oralmente e depois, com o surgimento da escrita, foi inscrito em folhas de 
palmeira. E nessas folhagens duráveis de palmeiras é que as palavras desse livro foram 
pela primeira vez gravadas com agulhas, e então passado pó de carvão nos riscos feitos 
pelas agulhas. Ainda são encontrados livros feitos dessa forma no sul da Ásia ς por 
sinais bem legíveis. 

O lapidador de diamantes foi ensinado por Buddha em sânscrito, a antiga língua 
clássica da Índia, que se imagina ter 4 mil anos. 

O lapidador de diamantes se difundiu em outros países da Ásia, como China, 
Japão, Coréia e Mongólia. Nos últimos 2500 anos, o livro foi reeditado milhares de 
vezes nesses países, em suas respectivas línguas, e sua sabedoria foi passada através 
de uma linhagem ininterrupta, dos lábios de professores de uma geração para ouvidos 
de estudantes da geração seguinte. 

Nos últimos 12 anos, eu e mais um grupo de colegas estivemos engajados no 
Projeto Input de Clássicos Asiáticos, dedicado à preservação da sabedoria tibetana. Por 
mais de mil anos esses livros foram mantidos nos grandes monastérios e bibliotecas do 
Tibete, que era protegido de guerras e invasões pela muralha natural das montanhas 
nevadas do Himalaia. 

O Projeto Input está treinando tibetanos, nos campos de refugiados na Índia, 
para inserir o conteúdo desses livros ameaçados em disquetes e depois organizá-las 
em CDROM ou na internet, e distribuí-los de graça para milhares de estudiosos no 
mundo inteiro. 

Até agora já conseguimos salvar, dessa maneira, cerca de 150 mil páginas de 
manuscritos em xilografia, localizando nos lugares mais remotos do globo livros que 
conseguiram sair do Tibete. 

No meio de uma coleção, toda empoeirada de manuscritos em São 
Petersburgo, na Rússia, teve a sorte de encontrar uma cópia de uma explicação 
maravilhosa de O lapidador de diamantes levado para Rússia por exploradores 
pioneiros que visitaram o 

Tibete. Esse comentário, que se chamam Raios de Sol no caminho da libertação, 
foi escrito pela lama tibetano Kioni Trakpa Shedrup, que viveu entre 1675 e 1748. 

É a primeira vez que explicações tão importantes como essas são traduzidas 
para o inglês. Finalmente, conto algumas experiências pessoais que tive quando ainda 
fazia parte do misterioso mundo do comércio de diamantes, para mostrar como os 
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segredos dessa antiga sabedoria podem fazer seu trabalho e sua vida terem um 
sucesso. 
 
CAPITULO 2 
O significado do nome do livro 
 

O significado do titulo de O lapidador de diamantes por si só contém um alto 
grau de sabedoria secreta. Vejamos a explicação que o próprio Lama Choney dá a esse 
titulo tão longo: 

O texto-fonte ŀǉǳƛ ŎƻƳŜœŀ ŎƻƳ ŀǎ ǇŀƭŀǾǊŀǎΥ άNa antiga língua clássica da Índia, 
esse ensinamento é chamado de Arya VajǊŀΦΦΦΦέΦ h ŜǉǳƛǾŀƭŜƴǘŜ ŜƳ ǎŃƴǎŎǊƛǘƻ ǇŀǊŀ ŎŀŘŀ 
palavra do titulo é o seguinte: Arya ǎƛƎƴƛŦƛŎŀ ά{ǳōƭƛƳŜέ Ŝ Vajra ǎƛƎƴƛŦƛŎŀ άŘƛŀƳŀƴǘŜέΦ 
Chedaka ǎƛƎƴƛŦƛŎŀ άƭŀǇƛŘłǊƛƻέΣ Ŝƴǉǳŀƴǘƻ prajnya ǎƛƎƴƛŦƛŎŀ άǎŀōŜŘƻǊƛŀέΦ Param significa 
άŘƻ ƻǳǘǊƻ ƭŀŘƻέΣ Ŝƴǉǳŀƴǘƻ ita signifƛŎŀ άƛŘƻέ ς os dois juntos ǎƛƎƴƛŦƛŎŀƴŘƻ άǇŜǊŦŜƛœńƻέΦ 
Nama ǎƛƎƴƛŦƛŎŀ άŎƘŀƳŀŘƻέΦ Maha ǉǳŜǊ ŘƛȊŜǊ άƎǊŀƴŘŜέ ƴƻ ǎŜƴǘƛŘƻ ŘŜ άŎƻƳǇŀƛȄńƻέ Ŝ 
yana ǎƛƎƴƛŦƛŎŀ άŎŀƳƛƴƘƻέΦ Sutra ǎŜ ǘǊŀŘǳȊ άŀƴǘƛƎƻ ƭƛǾǊƻέΦ 

A palavra fundamental aqui, para explicar como ter sucesso na vida e nos 
negócios, Ş άŘƛŀƳŀƴǘŜέΦ O diamante, segundo a sabedoria tibetana, representa o 
potencial oculto que ŜȄƛǎǘŜ ŜƳ ǘƻŘŀǎ ŀǎ ŎƻƛǎŀǎΣ ƎŜǊŀƭƳŜƴǘŜ ŎƘŀƳŀŘŀ άǾŀŎǳƛŘŀŘŜέΦ ¦Ƴŀ 
pessoa de negócios que tem total consciência desse potencial sabe que isso é crucial 
para obter sucesso financeiro e pessoal. 

Um diamante puro é, antes tudo, a coisa mais próxima de uma substancia 
completamente cristalina. 

O diamante puro é diferente. No comércio de diamantes, uma pedra é avaliada 
antes de tudo pela ausência de cor ς as pedras incolores são as mais valiosas. Um 
diamante ŎƻƳǇƭŜǘŀƳŜƴǘŜ ƛƴŎƻƭƻǊ ǊŜŎŜōŜ ƻ ƎǊŀǳ ά5έΣ ǳƳŀ ŜǎǇŞŎƛŜ ŘŜ ŜǊǊƻ ƘƛǎǘƽǊƛŎƻΦ {Ŝ 
olhar para uma ǾƛŘǊŀœŀ ŦŜƛǘŀ ŘŜ ŘƛŀƳŀƴǘŜ ά5έ ό ǎŜ Ş ǉǳŜ Ş ǇƻǎǎƝǾŜƭ ǳƳ ŘƛŀƳŀƴǘŜ ŘŜǎǎŜ 
tamanho), vai vê-la totalmente cristalina. Isso se dá porque a essência do diamante é 
totalmente pura e cristalina. 

O potencial oculto para o êxito em O lapidador de diamantes é como essa 
vidraça. Esse potencial está em tudo o que existe à nossa volta o tempo todo, e 
qualquer objeto ou qualquer pessoa tem esse potencial. É justamente esse potencial, 
se compreendido, que nos conduzirá a um êxito pessoal e de negócios garantido. Por 
ironia, apesar de todos nós e de tudo estar imbuído desse potencial, ele é invisível aos 
nossos olhos: simplesmente não conseguimos vê-lo. O objetivo de O lapidador de 
diamantes é nos ensinar a ver esse potencial. 

O diamante tem outro significado: é a coisa mais dura que existe no universo. 
Nada pode arranhá-lo a não ser outro diamante. O diamante é três vezes mais 
resistente que o segundo mineral mais pesado, o rubi. Mais importante ainda, um 
diamante só pode ser riscado por outro nas direções de menor dureza da pedra. 

9ǎǘł ŞΣ ƴŀ ǾŜǊŘŀŘŜΣ ŀ ƳŀƴŜƛǊŀ ŎƻƳƻ ƻ ŘƛŀƳŀƴǘŜ Ş άŎƻǊǘŀŘƻέΦ tŀǊŀ ǎŜ ƭŀǇƛŘŀǊ ǳƳ 
diamante, as sobras da lapidação de outro diamante ς ou então uma peça de diamante 
bruto que não é pura o suficiente para se transformar numa pedra preciosa ς são 
partidas moídas até virar pó. 

Esse pó de diamante é passado cuidadosamente por uma bateria de peneiras 
bem fina ou malhas de ferro, ate ficar bem refinado, e então é guardado em garrafas 
de vidro. 
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A pedra de diamante é infinitamente mais dura que o aço e, por isso, se o 
lapidário pressionar com muita força uma pedra bruta pontuda no disco, pedra 
acabará cortando o próprio disco. 

As pequenas manchas negras que se vêem algumas vezes num diamante são 
geralmente outros pequenos cristais de diamante que ficaram presos no cristal maior 
quando este estava crescendo. O diamante é o carbono comum derretido pelo intenso 
calor de um conduto vulcânico e depois mantido sob pressão extremamente alta no 
interior da Terra, o que altera a estrutura atômica do carbono bruto e o transforma em 
diamante. 

Por que é tão significativo o fato de o diamante ser a matéria mais dura do 
universo? Imagine algo que seja o mais em tudo: o mais alto, o menor, o mais longo ou 
maior. O pensamento luta para entender esse conceito, porque de fato não existe 
nada tão alto que não se possa adicionar um centímetro a mais ou nada tão pequeno 
que não possa diminuir ainda mais. 

O potencial oculto de que estamos falando tem uma qualidade realmente 
absoluta, de uma maneira que nenhum elemento físico pode ter. É a natureza mais 
elevada que um elemento pode ter, é a verdade absoluta de todo ser e de todo objeto. 

O importante aqui é que todo exemplo de potencial, cada instancia de natureza 
última será exatamente igual à outra. Nesse sentido, então, o potencial oculto das 
coisas ς essa qualidade que existe nas coisas e que pode trazer tanto sucesso interior 
como exterior ς é como um diamante. 

9ǎǎŀ Ş ǊŀȊńƻ ǇŜƭŀ ǉǳŀƭ ƻ ƴƻƳŜ Řƻ ƭƛǾǊƻ ǘŜƳ ŀ ǇŀƭŀǾǊŀ άŘƛŀƳŀƴǘŜέΦ O diamante 
tem uma limpidez perfeita, quase invisível, e o potencial oculto de tudo à nossa volta é 
igualmente difícil de ver. Eles estão bem próximos de ser algo absoluto - a coisa mais 
dura que existe -, e o potencial escondido que existe nas coisas é a sua pura e absoluta 
verdade. 

Nesse sentido, então, o diamante é uma metáfora completamente inadequada 
por ser 
άƭŀǇƛŘŀŘƻέΣ ƻǳ ǎŜƧŀΣ ǎǳǇŜǊŀŘƻ ǇƻǊ ŜǎǎŜ ǇƻŘŜǊ ǉǳŜ Ş ƻ ǾŜǊŘŀŘŜƛǊŀƳŜƴǘŜ absoluto. Por 
isso esse livro de sabedoria é chamado O lapidador de diamantes: porque ensina sobre 
uma espécie de potencial que é mais absoluto que o diamante, a mais dura das coisas, 
a coisa mais próxima do absoluto no corriqueiro mundo à nossa volta. 

A verdadeira intenção de O lapidador de diamantes é nos ajudar a 
compreendê-lo. 

Os segredos de como as coisas funcionam, de como atingir um verdadeiro e 
durável  êxito em nosso cotidiano e em nossos empreendimentos, é muito profundo, 
só podendo ser visto com muito esforço. Porém esse esforço com certeza vale à pena. 
 
CAPITULO 3 
Como surgiu O lapidador de diamantes 
 

Estamos embarcando num território completamente novo, com idéias para 
dirigir seus negócios e sua vida de maneira nunca antes abordada, especialmente num 
livro atual como este. Talvez ajude um pouco ouvir quando e onde essa sabedoria foi 
ensinada. 

Para começar, falaremos sobre o próprio O lapidador de diamantes. Há 2 mil 
anos havia na Índia Antiga um homem muito rico, um príncipe chamado Siddharta, que 
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conquistou os corações do país, da mesma forma que um homem, chamado Jesus faria 
cinco séculos mais tarde. Ele cresceu num palácio imenso, no meio do luxo e da 
riqueza, mas, depois de ver pessoas sofrendo e compreender que na vida era 
inevitável perder as pessoas e as coisas, deixou o palácio numa busca solitária para 
descobrir o que nos faz sofrer e como podemos acabar com esse sofrimento. 

Ele atingiu a compreensão final disso e começou a ensinar o seu caminho para 
as pessoas. Muitas delas deixaram seus lares para segui-lo, concordando em ter uma 
vida simples, uma vida de monge, libertas de qualquer posse, mas com um 
pensamento  claro, porque seus modos de pensar estavam do peso de lembrar o que e 
quem eles possuíam. 

Muitos anos depois, um discípulo recontou como O lapidador de diamantes foi 
primeiro falado. Referindo-ǎŜ ŀƻ ǎŜǳ ǇǊƻŦŜǎǎƻǊΣ .ǳŘŘƘŀΣ ŎƻƳƻ άƻ /ƻƴǉǳƛǎǘŀŘƻǊέΥ 
 
Certa vez eu ouvi Buddha proferir estas palavras: 
 
άh ŎƻƴǉǳƛǎǘŀŘƻǊ ŜǎǘŀǾŀ ƳƻǊŀƴŘƻ ŜƳ ǎƘǊŀǾŀǎǘƛΣ ƴƻ ǇŀǊǉǳŜ ŘŜ Anata Pindada, nos 
jardins do príncipe Jetavan. Ele estava reunido em assembléia com um grupo de 
1.250 monges, seus discípulos de alto nível além de um imenso número de discípulos 
no caminho da compaixão ς também estes eram grandes seres sagrados.έ 
 

Mais tarde, muitos anos depois que O Conquistador atingiu a iluminação, um 
leigo de nome Anata Pindada resolveu construir um imenso e maravilhoso templo 
onde Buddha e seus seguidores pudessem viver. 

Quando falamos de Buddha e das idéias budistas nos dias de hoje, comumente 
imaginamos a figura de um oriental com coque na cabeça, e, caso já tenhamos visto 
algumas das estátuas chinesas, com um sorriso e uma barriga pródiga. Em vez disso, 
procure imaginar um príncipe alto e charmoso, viajando calmamente pelo país, 
falando Com conhecimento, convicção e compaixão sobre as coisas que ajudariam as 
pessoas a ter uma vida bem-sucedida e mais provida de sentido. 

Imagine seus seguidores não apenas como mendigos de cabeças raspadas, 
sentados no chão com as pernas cruzadas, cantando on para a parede. Talvez os 
grandes mestres do Budismo, nos tempos antigos, pertencessem à realeza e tivessem 
força e talento para administrar um país inteiro e sua economia. 

No entanto, no início esse ensinamento foi dado pelo próprio Buddha aos 
antigos reis da Índia, indivíduos com inteligência e habilidades extraordinárias, que por 
sua vez passaram esses mesmos ensinamentos para outros reis, por muitas e muitas 
gerações. 

O Budismo sempre ensinou que existe o momento e o lugar certo para assumir 
uma vida de monge recluso, para viver separado do mundo com o objetivo único de 
aprender a servir esse mesmo mundo. Mas precisamos servir este mudo, e para fazê-lo 
precisamos estar neste mundo. 

Fiquei impressionado, durante os anos que trabalhei no mundo das 
corporações, com o número de líderes que revelaram ter uma profunda vida espiritual. 
Lembro-me, em particular de um negociante de diamantes de Bombaim chamado 
Dhiru Shah. Se você olhasse para o senhor Shah descendo de um avião no aeroporto 
Kennedy, em Nova York, a primeira impressão seria de um homem de tez morena, um 
tanto baixo, usando óculos, com um cabelo bem fino e talvez um olhar tímido. Ele se 
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movimentaria em meio à multidão, retiraria mala já bastante usada, pegaria um táxi 
para levá-lo a um modesto hotel de Manhattan, onde jantaria apenas algumas fatias 
de pão caseiro feito por sua mulher Ketki, carinhosamente colocadas na mala. 

Acontece que, o senhor Shah é um dos mais poderosos negociantes de 
diamantes do mundo, e todos os dias compra milhares de pedras para a Andin. No 
entanto, ele é uma das pessoas de maior profundidade espiritual que já encontrei. 
Calmamente, com o passar dos anos, foi me revelando sua riqueza espiritual. 

O senhor Shah é um seguidor do Jainismo, uma religião muito antiga que surgiu 
na mesma época que o Budismo, há mais de 2 mil anos. Já nos sentamos juntos, no 
silêncio da noite, no chão gelado do templo do seu bairro. Você pode, no templo, 
sentar-se em paz e perder a noção do tempo, do dia da semana, da necessidade de se 
levantar e ir para casa, esquecer os milhares de negócios que fez durante o dia que 
passou e esquecer o Teatro da Ópera. 

O Teatro da Ópera é uma síntese do comércio de diamantes da Índia, onde 
meio milhão de pessoas mora em casas feitas de tijolos de barro e trabalham em 
escritórios multimilionários para lapidar a maior parte dos diamantes do mundo, 
abastecendo clientes dos Estados Unidos, da Europa, do Oriente Médio e do Japão. 
Para chegar a esses prédios é preciso deixar o carro, este já caindo aos pedaços, num 
estacionamento que já estará completamente lotado. Depois vai abrindo caminho no 
meio de uma multidão de negociantes de diamantes, que aos gritos anunciam ofertas 
e contra-ofertas, uns aos outros, agitando pequenos envelopes amarrotados, 
contendo pedras bem pequenas. Sócios do negócio ficam de costas para os 
compradores, fazendo sinais com os dedos nas palmas da mão do outro sócio, numa 
espécie de linguagem invisível para indicar o momento de fechar o negócio. 

Depois de desviar dos pivetes, o visitante do trajeto luta para passar pela 
multidão que segue em direção ao elevador, por sinal em péssimas condições, e que 
hoje, por sorte, é o único em funcionamento. Depois vem a hora de abrir a 
combinação exótica de antigas fechaduras indianas, detectores de metais e 
sofisticados sensores de som até chegar ao paraíso: o seu escritório! 

Aqui as coisas mudam um pouco. Os escritórios maiores são repletos de 
mármore, no chão, nas paredes, no banheiro inteiro e até em verdadeiras obras de 
arte mantidas, esculpidas delicadamente em pedestais de mármore, provavelmente 
enviadas pelo escritório da Bélgica. 

O único som que se ouve na sala é o discreto ruído do arranhar da pinça no 
papel e o leve tilintar das pedras ao cair nos montículos. Essa mesma cena se repete 
nas salas de classificação no mundo inteiro: Nova York, Bélgica, Rússia, África, Israel, 
Austrália, Hong Kong ou Brasil. 

Navsari é uma típica cidade onde se lapidam diamantes, no estado de Gujarat, 
uma área ao norte de Bombaim que tem a maior concentração de fábricas de 
diamantes. Não existe outro lugar no mundo como Navsari para se comprar 
diamantes. O ponto extremo do império de diamantes da Índia se encontra perto de 
Bhavnagar, na costa oeste do oceano Índico, onde começam o deserto do Rajasthan e 
Jaipur, na cidade de areia cor-de-rosa dos negociantes de esmeraldas. Dhiru Shah me 
levou para lá, num avião indiano em estado precário, e estamos agora de carro a 
caminho das montanhas de Palitana, o lugar sagrado dos jainistas. Passamos a noite 
em um hotel modesto no sopé da montanha, construído pelos diamantistas para que 
possam usar, toda vez que um sentimento de necessidade espiritual surgir. Dhiru me 
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leva silenciosamente, antes do amanhecer, a um pátio especial, onde começa o 
caminho para as montanhas. Os muros de pedras estão gravados com preces de 2.500 
anos, e ali nós tiramos os sapatos, porque a subida no caminho da terra tem de ser 
feita com os pés descalços, em respeito à santidade do lugar. 

Finalmente chegamos ao topo, adentrando um grupo de pequenos templos, 
capelas e altares esculpidos nas pedras, e a escuridão de seu interior é mais forte que a 
de fora. Vamos caminhando às cegas até para num lugar que achamos agradável, aí 
nos sentamos e, sobre a frieza da pedra, permanecemos em meditação. Um cântico 
murmurante nos perpassa como uma corrente no meio da escuridão. Você sente a 
respiração e a batida do coração de milhares de pessoas à sua volta, como uma intensa 
vibração. 

Ficamos todos permanecemos em meditação, cada um pensando na própria 
vida e em como viver essa vida quando retornarmos. 

No devido tempo nos levantamos, agradecemos aos templos e começamos 
então, saltando os degraus, nosso caminho de volta. Um ar de festa surge no 
ambiente, as crianças começam a rir e a correr. Pela primeira vez na vida você aprecia 
o santo sapato, especialmente quando o pé começa a inchar e sofrer cortes. Mas isso 
faz com que tudo se pareça uma grande dádiva. 

Só agora fico sabendo que Dhiru Shah, esse pequeno e feliz comerciante de 
diamantes, passou anos de sua vida aos pés de mestres espirituais nessa mesma 
montanha, e, só muito depois fico sabendo que, em suas visitas a Nova York, nos 
encontros com diretores internacionais, é muito provável que ele estivesse em jejum, 
tendo rezado noite adentro, em seu pequeno quarto de hotel sob as luzes brilhantes 
da Times Square. Seu escritório em Bombaim irradia um ar familiar e caloroso, 
preocupando-se com cada um dos funcionários ς como um filho ou uma filha ς 
ajudando-os nas despesas de casamento ou de cremação de seus entes queridos. 
Milhões de dólares dos negócios passam por ele o dia inteiro, não tocando jamais num 
centavo sequer que não seja seu. 

Ele cuida da família do mesmo jeito. As pessoas no s Estados Unidos, e entre 
elas me incluo, sempre tiveram uma idéia bem cínica desses seres que chamamos de 
άƘƻƳŜƴǎ ŘŜ ƴŜƎƽŎƛƻǎέΤ ǉǳŀƴŘƻ Ŝǳ ŜǎǘŀǾŀ crescendo, nos anos 1960, era quase um 
insulto chamar alguém dessa forma. O estereótipo é o de um lobo vestido num terno 
empertigado, falando muito rápido, vivendo só pelo dinheiro, fazendo qualquer coisa 
para consegui-lo, totalmente alheio às necessidades das pessoas à sua volta. Pense um 
momento nisso. 

O mundo dos negócios hoje em dia é, sem dúvida alguma, uma vasta rede de 
pessoas das mais talentosas do país. Elas têm, com ninguém, a motivação e a 
habilidade para fazer o que precisa ser feito. Com a precisão de um relógio, produzem 
mercadorias e serviços no valor de bilhões de dólares, constantemente melhorando os 
produtos, diminuindo o tempo e o custo que se gasta para fazê-los. Inovação e 
eficiência é o seu lema, como não o é nenhum outro setor da nossa sociedade. 

As pessoas de negócios são cuidadosas, determinadas, minuciosas e 
perspicazes. As que não são dificilmente conseguem sobreviver, porque os negócios 
têm suas próprias regras, seu próprio processo de seleção natural: ninguém agüentará 
por muito tempo, em nenhum nível da empresa, quem não produzir. 

Os grandes homens de negócios têm uma profunda capacidade interior ς têm 
uma avidez, como todos nós, e talvez até mais ς por uma vida espiritual. Eles viram o 
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mundo mais que muitos de nós; sabem o que podem esperar dele. Buscam uma lógica 
na vida espiritual, esperam que seus métodos e resultados sejam tão claros como 
qualquer acordo de negócios. Muitas vezes eles desistiram de uma vida espiritual 
ativa, não que fossem gananciosos ou preguiçosos, mas simplesmente porque nenhum 
caminho escolhido preencheu suas expectativas. O lapidador de diamantes foi escrito 
para essas pessoas talentosas, duronas e inteligentes. 

Segundo a sabedoria de O lapidador de diamantes, as pessoas que se sentem 
atraídas pelos negócios são exatamente as mesmas dotadas de força interior para 
entender e realizar as práticas mais profundas da vida espiritual. 

Nos Estados Unidos, é a comunidade de negócios que liderará uma revolução 
há um tempo silenciosa e certeira no modo como nos conduzimos no trabalho e na 
vida, usando uma sabedoria antiga para se atingir os objetivos do mundo moderno. 

Concluindo, veja como Buddha levantou-se e começou a trabalhar no dia que 
falou sobre O lapidador de diamantes: 

Na manhã seguinte, o Conquistador vestiu a roupa de monge e o xale, pegou 
a tigela de sábio e entrou na cidade de Shravasti, indo de casa em casa pedir algo par 
comer, como um monge budista. E após juntar o suficiente, voltou e dividiu o que 
recebeu. 

Ao terminar a refeição, Buddha guardou a tigela e o xale porque tinha o 
costume de não comer à noite para manter a mente clara. Limpou os pés sentando-
se numa almofada que tinha sido colocada ali para ele. Crzou as pernas na postura 
completa de lótus, endireitou as costas e entrou em estado de contemplação. 

Logo um grande número de monges se aproximou do Conquistador e, ao 
chegar bem perto, curvaram-se e tocaram suas cabeças nos pés dele. Deram três 
voltas em torno do mestre em sua deferência e se sentaram ao seu lado. O jovem 
monge Subhuti, que estava com esse mesmo grupo de discípulos, ali se sentou 
também. 

Então o jovem discípulo levantou-se de sua almofada e, deixando cair dos 
ombros um lado do seu xale em sinal de respeito, tocou o joelho direito no chão. 

Olhando para o Conquistador, juntou as palmas da mão no coração e se 
curvou. Então suplicou ao Conquistador: Ó Conquistador, ó Buddha ς O Que Foi 
Além, ó Destruidor do Inimigo de Pensamento Ruins, o Completamente Iluminado, 
tem dado instruções de grande benefício para os discípulos no caminho da 
compaixão, para os grandes seres sagrados. Todas as instruções que o senhor, Ó 
Buddha, tem nos dado são de grande valia. 

E O Que Foi Além, ó Destruidor do Inimigo de Pensamentos Ruins, ó 
Completamente Iluminado, também instruiu muito bem esses mesmos discípulos 
dando-lhes uma orientação clara. Todas as orientações que o senhor nos deu, ó 
Conquistador, têm sido algo maravilhoso. É isto mesmo, ó Conquistador, Aldo de 
maravilhosa. 

E então, Subhuti fez uma pergunta: 
Ó Conquistador, e aqueles que entraram no caminho da compaixão? Como 

devem viver? Como devem praticar? Como devem manter seus pensamentos? Foram 
estas as palavras do Conquistador ao responder à pergunta de Subhuti: Ó Subhuti, é 
bom, é bom. Ó Subhuti, é assim, é assim: O Que Foi Além realmente ajudou os que 
estão no caminho da compaixão, esses grandes seres sagrados, dando instruções 
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benéficas. O Que Foi Além realmente deu orientações claras para esses discípulos, 
concedendo-lhes as instruções mais claras possíveis. 

E assim será, ó Subhuti ouça agora o que estou falando, e cuide par que isso 
fique bem firme no teu coração, porque eu revelarei a vocês como os que estão no 
caminho da compaixão devem viver, praticar e manter seus pensamentos. 

ά9 ŀǎǎƛƳ ǎŜǊłέΣ ǊŜǇƭƛŎƻǳ ƻ ƧƻǾŜƳ Ƴƻƴge Subhuti, e sentou-se para ouvir, 
seguindo as instruções do Conquistador. Então o Conquistador começou com as 
seguintes palavras... 
 
CAPITULO 4 
O potencial oculto em todas as coisas 
 

Agora estamos prontos para entrar no que interessa. Que tal assumir que você 
quer ser bom em negócios e ter uma vida bem sucedida, mas também uma vida 
espiritual, pois sua intuição lhe diz que a vida não faz muito sentido se não houver um 
lado espiritual. Você quer fazer milhões de coisas, mas também meditar. 

A verdade é que, para ter um verdadeiro sucesso nos negócios, você precisará 
da intuição que vem com a vida espiritual. Só então poderá desfrutar. 

Uma boa passagem para começar é a surpreendente troca de idéias entre 
Buddha e seu estudante Subhuti: 

O jovem monge Subhuti falou estas palavras, respeitosamente, para o 
Conquistador: 

Ó Conquistador, qual o nome deste específico ensinamento? Como devemos 
ver esse ensinamento? 

E o Conquistador lhe respondeu dizendo: Ó Subhuti, este é o ensinamento 
ǎƻōǊŜ ŀ άǎŀōŜŘƻǊƛŀ ǇŜǊŦŜƛǘŀέΣ Ŝ é assim que você deve vê-lo. 

E por quê? Porque, ó Subhuti, a mesma sabedoria perfeita que O Que Foi 
Além ensina é a sabedoria perfeita que jamais poderia ter existido. 

9 Ş Ŝǎǎŀ ŀ ǊŀȊńƻ ǇŜƭŀ ǉǳŀƭ ŀ ŎƘŀƳŀƳƻǎ ŘŜ άǎŀōŜŘƻǊƛŀ ǇŜǊŦŜƛǘŀέΦ 
Diga-me, Subhuti, o que você acha? Existe na verdade algum ensinamento 

naquilo que O Que Foi Além dá? 
Subhuti respeitosamente responde: Não, Conquistador, não existe nenhum. 

Não existe nenhum ensinamento naquilo que O Que Foi Além pudesse alguma vez 
dar. 

Com essas palavras, O lapidador de diamantes está entrando no mundo do 
άƴŀŘŀ ŦŀȊ ǎŜƴǘƛŘƻέΣ ǇŜƭƻ ǉǳŀƭΣ ƛƴŦŜƭƛȊƳŜƴǘŜΣ ƻ .ǳŘƛǎƳƻ Ş ŎƻƴƘŜŎƛŘƻ ŜƳ ƴƻǎǎŀ ŎǳƭǘǳǊŀΦ ; 
justamente o que o Budismo não é. 

Vejamos o que está sendo dito aqui e o porquê, para então tentar ver como 
isso pode ser aplicado em nossa vida. Porque não há dúvida de que pode ser aplicado 
ς as palavras acima contêm o verdadeiro segredo para uma vida repleta de êxitos. 
A conversa parece se resumir nisto: 
Subhuti: Como esse livro pode ser chamado? 
Buddha: Chame-o de Sabedoria perfeita. 
Subhuti: E o que devemos pensar desse livro? 
Buddha: Veja esse livro como a sabedoria perfeita. E, caso você esteja pensando no 
porquê disso, pense que a sabedoria perfeita sobre a qual estou escrevendo não 
existe, e, de qualquer forma nunca poderia ter existido, sendo essa a razão pela qual 
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chamo o livro de Sabedoria perfeita. Aliás, Subhuti, você por acaso pensou que este 
livro fosse um livro? Subhuti: De maneira nenhuma. Sabemos que você não escreve 
livros. 

A idéia fundamental aqui é a chave para entender o potencial oculto em todas 
as ŎƻƛǎŀǎΣ ǉǳŜ ǎŜ ǘŜƳ ŀŦƛǊƳŀœńƻΥ ά±ƻŎş ǇƻŘŜ ŎƘŀƳŀǊ ǳƳ ƭƛǾǊƻ ŘŜ ƭƛǾǊƻ Ŝ ǇƻŘŜ ǇŜƴǎŀǊ 
num ƭƛǾǊƻ ŎƻƳƻ ǳƳ ƭƛǾǊƻΣ ǇƻǊǉǳŜ ƴŀ ǾŜǊŘŀŘŜ ƛǎǎƻ ƴńƻ Ş ǳƳ ƭƛǾǊƻ Ŝ ƧŀƳŀƛǎ ƻ ǎŜǊłΦέ 9ǎǎŀ 
afirmação tem um significado muito específico e muito concreto, não e algo como uma 
superstição barata: nela está contido tudo o que se precisa saber para ter êxito na vida 
pessoal e nos negócios. 

Passemos a um exemplo que é bem comum no mundo dos negócios para 
esclarecer melhor a idéia do potencial oculto. É sobre imóveis. 

Nossa coleção inteira se constituía de 15 anéis, fotografados numa única página 
que Ofer e Aya levavam para todo lado para mostrar às pessoas. Era divertido 
trabalhar com eles porque não tinham a mínima idéia sobre negócios nos Estados 
Unidos; por essa razão eram muito mais criativos, já que não estavam conscientes das 
coisas que teoricamente não podiam dar certos (mas que acabavam dando), ou então, 
coisas que de forma alguma era permitido fazer (como vestir uma camiseta de futebol 
americano do time de Dallas Cowboys num encontro com altos executivos de uma das 
maiores lojas de departamento do mundo). 

Esta é uma das lembranças de que mais gosto de início da nossa empresa: 
nosso grupo inteiro de três ou quatro saindo a correr para uma oficina no centro da 
cidade ς uma oficina de galvanoplastia ς pedindo ao dono que colocasse às pressas 
uma camada de ouro branco (mais caro) em cima do ouro avermelhado. Eu, sentado 
com esses futuros multimilionários em volta de uma mesa com cerca de 15 moças 
porto-riquenhas, Ofer a Arya dando instruções aos berros um para o outro em 
hebraico, as moças falando alto e espanhol, ninguém entendendo por que queríamos 
dar banho de ouro em ouro, e logo depois sentado um do lado do outro debruçados 
sobre esses anéis, passando produtos químicos especiais para proteger as partes que 
não queríamos que ficassem amarelas. 

Aí resolvemos arriscar e começar a nossa própria oficina. O local era quase 
igual, um espaço na mesma rua em Manhattan, um pouco abaixo, com uma série de 
colunas de ferro e o chão de cimento bruto junto com nossa primeira caixa-forte de 
verdade. 

Acho que depois de seis meses nessas nossas recém-nascidas instalações, 
tivemos de novamente tomar a decisão de nos mudar. Deveríamos nos arriscar e 
mudar para área dos diamantes ou não? 

Resolvemos então alugar a metade de um andar num edifício velho, caindo aos 
pedaços, bem do lado da área dos diamantes. Foi a solução encontrada que conciliava 
o risco de mudar para um lugar muito grande e a segurança de ter um lugar barato. 

Após um ou dois anos já tínhamos dobrado as nossas vendas (por dez anos o 
mesmo se repetiria). E o risco e a necessidade de alugar um espaço maior se tornaram 
um problema crônico. Ficávamos literalmente colados um ao outro, e segundo uma 
piada que corria na empresa, cada dois centímetros de mesa correspondia a mil 
dólares do salário; isso significava que eu tinha direito a 15 centímetros. Como não 
podíamos trazer os vendedores de diamantes brutos para dentro, por medida de 
segurança, fechávamos os negócios no corredor entre o vestíbulo (chamado 



 16 

άŀǊƳŀŘƛƭƘŀέύ Ŝ ŀ ǎŀƭŀ ŘŜ ŜǎǇŜǊŀΤ ŀǎǎƛƳΣ um negociante não podia ouvir os preços que 
dávamos para os outros. 

A armadilha, aliás, é uma área de segurança nas casas de diamantes por onde o 
visitante entra. Ao apertar o interfone, uma porta é aberta automaticamente deixando 
o cliente entrar, e, enquanto ele é checado por uma câmera ou através de um vidro à 
prova de bala, a primeira porta se fecha; quando termina a vistoria, a segunda porta se 
abre automaticamente, deixando o cliente finalmente entrar nas dependências da 
empresa. Um mecanismo elétrico impede as portas de se abrir ao mesmo tempo. Logo 
depois tivemos de alugar a outra parte do andar. 

Quando depois precisamos de mais espaço, não havia mais jeito de convencer 
os funcionários a subir mais um andar. Demos uma olhada, no edifício vizinho, mas 
não encontramos nada. Acabamos alugando um andar no prédio seguinte, num 
pavimento mais alto que o edifício do meio, e fizemos uma instalação clandestina no 
sistema de computadores puxando os fios de um escritório para o outro por cima do 
prédio do meio. 

Tínhamos de decidir que passo tomar com relação ao novo espaço, nossos 
negócios a essa altura já estavam na casa dos milhões de dólares e tínhamos cerca de 
cem empregados. Voltemos, então, para a questão do imóvel e do potencial oculto das 
coisas. 

Existe certo tipo de homem de negócios em Nova York que precisa ler The Wall 
Street Journal toda manhã. Lendo ou não (tenho a impressão de que poucos realmente 
o lêem), o importante em muitas empresas é ser visto com uma cópia embaixo do 
braço enquanto você entra saltitando alegremente no escritório logo no início do dia. 

Nas poucas vezes em que li The Wall Street Journal, sempre tive uma 
experiência estranha. Na primeira página, mais pelo lado direito (porque a esquerda 
encontra-se toda ela tomada pelo resumo das noticias nacionais e internacionais), há 
sempre um artigo bem favorável sobre algum investidor, alguém como George Soros, 
que fez investimentos de alto risco e conseguiu grandes lucros. 

Depois, pela quarta página do jornal haveria um artigo sobre um negócio que 
estava afundando porque a gerência tinha ficado ultrapassada e por demais apegadas 
aos métodos tradicionais, onde todos os vice-presidentes tinham sido mandados 
embora pela mesa diretora, e o presidente executivo, trocado por um novo. Uma 
semana ou um mês mais tarde eu abriria o jornal de novo (na verdade eu costumava 
passar a mão em um que ficava debaixo da porta de outro vice-presidente, depois o 
colocando de volta). Na primeira página havia um artigo elogiando uma empresa que 
tinha ficado, ano após ano, firme num método tradicional e obtido grandes lucros no 
trimestre. 

Cheguei à conclusão de que os gênios que se arriscam em determinado mês 
serão os loucos do mês seguinte. E os conservadores malucos do mês serão gênios 
conservadores mais tarde. Ou talvez os gênios do alto risco continuem em alta, 
enquanto os malucos conservadores se mantêm em baixa. De qualquer forma 
ninguém parece perceber que é quase que por acaso que diferentes resultados 
parecem acontecer vindos de ações exatamente iguais, tomadas por um indivíduo ou 
pelo mesmos indivíduos e empresas. 

/ƻƳƻ ƛǎǎƻ ǇƻŘŜ ǎŜǊ ǳǎŀŘƻ ƴƻ Ŏŀǎƻ Řƻ ƛƳƽǾŜƭΣ ŎƻƳƻ ƻ άǇƻǘŜƴŎƛŀƭ ƻŎǳƭǘƻέ Ş 
revelado esse caso? Imagine a quantidade de perguntas que fazíamos a nós mesmos 
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quando estávamos pensando em adquirir nosso próprio edifício, após anos de dúvidas 
e incertezas. 

Deveríamos alugar ou não? Expandir ou não? Tomar essa decisão ou não? 
Quando se chega a esse ponto, as pessoas de negócios geralmente começam a 

fazer seus próprios cálculos, avaliações dos prós e contras. Um prédio novo causaria 
uma boa impressão nos clientes, dando uma idéia de vitalidade tanto para os clientes 
quanto para os fornecedores. Mas talvez eles pensassem que tínhamos expandido 
além da nossa capacidade ς talvez os clientes temessem que fossem aumentar o preço 
para cobrir nossas despesas, ou os fornecedores pensassem que eles tinham nos 
vendido as pedras a preços vis e que o nosso edifício tinha sido adquirido à custa deles. 

Talvez a mudança para um lugar afastado do setor dos diamantes fosse 
complicar mais e fosse mais arriscado para os fornecedores de pedras preciosas 
trazerem mercadorias quando precisássemos delas. Talvez o dinheiro que 
poupássemos no aluguel nos permitisse pagá-los melhor e assim atrair mais 
negociantes e fazer mais dinheiro. 

Aqueles que fazem negócios há algum tempo, e que são realmente honestos 
consigo mesmos, sabem que as coisas, nesse exemplo, podem ir tanto para um lado 
como para outro. Se você compra um prédio novo e tudo vai bem, você é um gênio ς 
fez um bom negócio. Compra-se um novo escritório e as coisas vai mal, você é um 
idiota que gosta de se arriscar. Se não compra um novo lugar e tudo vai bem ou se não 
compra e as coisas não vão bem ς com certeza saberá do que as pessoas vão lhe 
chamar! Mas você bem sabe que permanece o mesmo, independentemente do rumo 
que as coisas tomaram. 

Isso nos leva, com certeza, para o potencial oculto das coisas. 
Um negócio imobiliário como a compra pela Andin Onternational, de um 

imenso edifício de nove andares na parte oeste de Manhattan, é um bom exemplo do 
potencial ƻŎǳƭǘƻ Řŀǎ ŎƻƛǎŀǎΣ ǉǳŜ ƻǎ ōǳŘƛǎǘŀǎ ŎƘŀƳŀƳ ŘŜ άǾŀŎǳƛŘŀŘŜέΦ 

O mais importante aqui é entender que entre o edifício e a aquisição do edifício 
existe toda uma possibilidade de se ter uma coisa boa ou uma coisa ruim, todas ao 
mesmo tempo. 

aŀǎ ǎŜ ŘŜƛȄŀƳƻǎ ŘŜ ƭŀŘƻ ƻ άǇŀǊŀ ƴƽǎέ Ŝ ƻ άǇŀǊŀ ŜƭŜǎέΚ h ǉǳŜ ŀŎƻƴǘŜŎŜ ǎŜ 
tentarmos analisar o prédio ou a compra do prédio em si como uma coisa boa ou 
ruim? A resposta óbvia, se você pensar um instante, é que a compra do prédio em si 
não é uma coisa boa ou ruim, depende apenas de quem está vendo. A compra parece 
boa para as pessoas que se beneficiam dela e parece ruim para as pessoas que se 
prejudicam com ela. Mas não existe uma qualidade intrínseca do bom e do ruim na 
compra do prédio, não existe esse tipo de qualidade em si e em si mesma: esse fato 
está vazio de tal qualidade. 

Isso é exatamente o significado da vacuidade: as coisas podem ir tanto para um 
lado ŎƻƳƻ ǇŀǊŀ ƻǳǘǊƻΣ ƴńƻ ŜȄƛǎǘŜ άŀƭƎƻέ ƴƻ ǇǊŞŘƛƻΣ ŜƳ ǎƛ Ŝ ŜƳ ǎƛ ƳŜǎƳƻΦ ¢ǳŘƻ 
depende da maneira como você vê isso. Isso é o potencial oculto. Todas as coisas no 
mundo, aliás, são iguais. 

Com as pessoas à nossa volta acontece o mesmo: pense nas pessoas do seu 
escritório que mais lhe irritam. Elas parecem do seu ponto de vista ter uma qualidade 
ou ƴŀǘǳǊŜȊŀ ŘŜ ƛǊǊƛǘŀǊΦ άLǊǊƛǘŀœńƻέ ǇŀǊŜŎŜ ŜƳŀƴŀǊ ƻǳ ŦƭǳƛǊ delas para você. Agora pense 
por um momento. Alguém (talvez outro funcionário do escritório, talvez alguém na 
família deles, uma esposa ou filha) os ache carinhosos ou amáveis. Quando eles olham 
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para esses mesmos indivíduos, quando eles os vêem na sala do escritório, talvez no 
mesmo momento em que você os vê fazendo ou falando a mesma coisa, eles vêem 
alguma coisa boa neles. 

bńƻ ŜȄƛǎǘŜ ŀǇŀǊŜƴǘŜƳŜƴǘŜ ƴŀŘŀ άƛǊǊƛǘŀƴǘŜέ ŦƭǳƛƴŘƻ ŘŜǎǎŀǎ ǇŜǎǎƻŀǎ ǇŀǊŀ ƻǎ 
outros ς o que prova que isso é uma qualidade interior das pessoas. Elas não têm uma 
qualidade interna dentro de si, pois fosse assim essa qualidade apareceria para outros; 
na verdade, elas são neutras, e pessoas diferentes vêem diferentes coisas nelas. Essa é 
uma prova muito simples e inegável da vacuidade, ou do potencial oculto. E tudo no 
mundo é igual. 

Agora, podemos voltar ao livro e compreender que Buddha falou sobre o livro: 
ά±ƻŎş ǇƻŘŜ ŎƘŀƳŀǊ ǳƳ ƭƛǾǊƻ ŘŜ ƭƛǾǊƻΣ ǾƻŎş ǇƻŘŜ ǇŜƴǎŀǊ ƻ ƭƛǾǊƻ ŎƻƳƻ ǳƳ ƭƛǾǊƻΣ ǇƻǊǉǳŜ 
isso ƴǳƴŎŀ ǇƻŘŜǊƛŀ ǎŜǊ ǳƳ ƭƛǾǊƻέΦ /ƻƳ ǊŜƭŀœńƻ Ł ŎƻƳǇǊŀ ŘŜ ǳƳ ǇǊŞŘƛƻ ά±ƻŎş ǇƻŘŜ 
dizer que comprar um prédio é uma boa coisa, e você pode ver a compra do prédio 
como uma coisa boa, porque comprar um prédio jamais poderia ser uma coisa boa (ou 
uma coisa ruim) em si mesma, isto é, vindo dela mesma, independentemente de como 
ƴƽǎ ŀ ǾŜƳƻǎέΦ 

O que então tudo isso tem que ver com negócios? Como esse potencial oculto 
pode ser a chave para o sucesso em nossa vida pessoal ou em nossos negócios? Para 
isso precisamos saber como os princípios que estão por trás desse potencial são 
usados. 

 
CAPITULO 5 
Princípios para usar o potencial 
 

Então de onde vem essa irritação? A resposta a essa pergunta está relacionada 
com certos princípios que estão por detrás da revelação do potencial oculto das coisas, 
princípios estes para usar o potencial com a intenção de ser bem-sucedido nos 
negócios e na vida pessoal. Aqui está o que Buddha tem a dizer em O lapidador de 
diamantes sobre como ter um negócio perfeito e uma vida perfeita ς um mundo 
perfeito, ou melhor, um paraíso. 

O Conquistador então disse: Suponhamos, ó Subhuti, que algum discípulo no 
caminho da ŎƻƳǇŀƛȄńƻ ŘƛǎǎŜǎǎŜΣ ά9ǎǘƻǳ ǘǊŀōŀƭƘŀƴŘƻ ǇŀǊŀ ŎǊƛŀǊ ǳƳ ƳǳƴŘƻ ǇŜǊŦŜƛǘƻέΦ 
Ele não estaria falando a verdade. 

O grande mestre Choney Lama explica essas linhas misteriosas da seguinte 
maneira: 

Buddha quer mostrar que, para uma pessoa atingir o estado mais elevado de 
um ser, do qual falamos anteriormente, ela precisa primeiro criar um mundo perfeito, 
então, atingir o estado mais elevado. Portanto, o Conquistador falou para Subhuti: 

Suponha que um discípulo no caminho da compaixão dissesse ou pensasse 
consigo ά9ǎǘƻǳ ǘǊŀōŀƭƘŀƴŘƻ ǇŀǊŀ ŎǊƛŀǊ ǳƳ ƳǳƴŘƻ ǇŜǊŦŜƛǘƻέ. 

Suponha que ele acreditasse, ao mesmo tempo, que mundos perfeitos 
pudessem existir vindos deles próprios, e que a criação desses mundos pudesse existir 
vindos de si próprios. Nesse caso ele não estaria falando a verdade. Buddha continua 
então a explicar a si mesmo as próximas linha de O lapidador de diamantes. 

E por que isso? Porque O Que Foi Além declarou que esses mundos perfeitos, 
ŜǎǎŜǎ άƳǳƴŘƻǎ ǇŜǊŦŜƛǘƻǎέ ǉǳŜ ǘǊŀōŀƭƘŀƳƻǎ ǇŀǊŀ ŎƻƴǎǘǊǳƛǊΣ ƧŀƳŀƛǎ poderiam existir. E 
Ş ǇƻǊ Ŝǎǎŀ ǊŀȊńƻ ǉǳŜ ƻǎ ŎƘŀƳŀƳƻǎ άƳǳƴŘƻǎ ǇŜǊŦŜƛǘƻǎέΦ 
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bŀ ǇŀǎǎŀƎŜƳ ŀŎƛƳŀΣ ǘǊƻǉǳŜ άƳǳƴŘƻ ǇŜǊŦŜƛǘƻέ ǇƻǊ άƴŜƎƽŎƛƻ ǇŜǊŦŜƛǘƻέΦ tǊƛƳŜƛǊƻΣ 
seria errado dizer que um negócio perfeito poderia existir vindo de si próprio. Um 
livro, a compra de um prédio ou um cara chato no trabalho ς em nenhum deles, nada 
está sendo irradiado deles mesmos. Nenhum deles é algo ruim que acontece ou algo 
bom que acontece - porque se assim fosse, todo o mundo sentiria da mesma forma. 

Mas com as pessoas é diferente. Todas as coisas a que nos referimos são 
neutras ou, como os ōǳŘƛǎǘŀǎ ŎƘŀƳŀƳ άǾŀȊƛŀǎέΦ bƻ ŜƴǘŀƴǘƻΣ ŀŎƘŀƳƻǎ ŀƭƎǳƳŀǎ Ŏƻƛǎŀǎ 
como sendo boas, e achamos algumas coisas como sendo ruins. Se esse sentimento 
não está vindo da coisa em si, de onde virás então? Se pudéssemos resolver esse 
quebra-cabeça, poderíamos então fazer as coisas acontecer do jeito que a gente quer. 

Como, então essas coisas (esses sentimentos) estão vindo de nós mesmos? E 
como podemos usar esse fenômeno a nosso favor? 

Acho que a primeira coisa importante é entender que essas coisas não vêm de 
nós mesmos. È fácil entender que a maneira como vemos as outras pessoas e coisas 
está vindo da nossa própria mente, da nossa própria percepção, mas o que é óbvio, 
porém difícil, é que isso não significa que podemos controlar a maneira como vemos as 
coisas apenas desejando-as. Não existe nenhuma pessoa no mundo que queira 
cometer erros, que queira ver seu negócio falir, ver a desilusão dos empregados e 
fornecedores ou a decepção da esposa e dos filhos. 

Para entendermos isso melhor, precisamos falar sobre a idéia budista das 
marcas na ƴƻǎǎŀ ƳŜƴǘŜΣ ƻ ǾŜǊŘŀŘŜƛǊƻ ǎŜƴǘƛŘƻ Řŀ ǇŀƭŀǾǊŀ άƪŀǊƳŀέΦ aŀǎΣ ŎƻƳƻ ŜȄƛǎǘŜƳ 
tantos mal entendidos ǎƻōǊŜ Ŝǎǎŀ ǇŀƭŀǾǊŀΣ ƳŜƭƘƻǊ Ş ŎƻƴǘƛƴǳŀǊ Ŝ ŦŀƭŀǊ ŘŜ άƳŀǊŎŀǎ 
ƳŜƴǘŀƛǎέΦ 

Imagine sua mente como uma câmera de vídeo. Os olhos, os ouvidos e todo o 
resto são as lentes por onde se vê o mundo exterior. Quase todos os botões que 
determinam a qualidade da gravação estão ligados à intenção ς tudo o que você quer 
que aconteça e por quê. Então, como a gravação será feita? Como as marcas mentais 
para se ter êxito ou fracasso nos negócios serão impressas em nossas mentes? 

O Budismo não aceita a idéia de que o cérebro é a mente, embora parte da 
mente possa residir, de alguma forma, perto da área do cérebro. Porém a mente 
também se estende até a mão: você pode estar consciente de que alguém está 
tocando seu dedo, mas é sua mente que está consciente. Se eu lhe pergunto se tem 
algo saboroso em sua geladeira, o olho da mente vai até lá ς a memória faz um 
levantamento de algumas coisas que ainda estão lá desde a manhã, e então, sua 
consciência, por intermédio dos meios da razão e da memória, viaja muito além dos 
limites físicos do lugar onde se está, do seu corpo físico, indo para em outro lugar. E se 
eu lhe digo que imagine as estrelas ou mais além, onde então sua mente estará? 

A mente-massa também tem outra característica interessante: imagine-a como 
um longo fio foi puxado como um espaguete desde o primeiro momento de sua vida 
até o último (e talvez até mais que o dobro dessa extensão, mas não entremos nisso 
agora). 

Falemos agora sobre os tipos de marcas mentais que nos forçam a ver coisas 
άƴŜǳǘǊŀǎέ ƻǳ άǾŀȊƛŀǎέ ŎƻƳƻ ōƻŀǎ ƻǳ ǊǳƛƴǎΦ ό!ƭƛłǎΣ ǘŜƴƘƻ ŎŜǊǘŜȊŀ ŘŜ ǉǳŜ ǾƻŎş Ƨł ƭŜǳ ƻ 
ǎǳŦƛŎƛŜƴǘŜ ŀǉǳƛ ǇŀǊŀ ǎŀōŜǊ ǉǳŜ Ŝǎǎŀ ǘŀƭ άǾŀŎǳƛŘŀŘŜέ ƴńƻ ǉǳŜǊ ŘƛȊŜǊ άǾŀȊƛƻ ŘŜ 
ǎƛƎƴƛŦƛŎŀŘƻέ ƻǳ άōǳǊŀŎƻ ƴŜƎǊƻέ ƻǳ ǘŜƴǘŀǊ ǇŜƴǎŀǊ ƴƻ ƴŀŘŀΣ ƻǳ Ŏƻƛǎŀǎ ŘŜǎǎŜ ǘƛǇƻΦ 
Significa apenas que as coisas que acontecem de bom ou de ruim para nós não 
acontecem por elas mesmas.) Essas marcas mentais que resultam em experiências 
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άōƻŀǎέ ƻǳ άǊǳƛƴǎέ ǎńƻ ǇƭŀƴǘŀŘŀǎ de três diferentes maneiras: elas acontecem toda vez 
que fazemos alguma coisa ou falamos algo, ou até mesmo quando pensamos em 
alguma coisa. Há outras situações que contam também. 

A condição ou as circunstâncias em que a pessoa está envolvida no momento 
que cometeu a ação também tem uma importância determinante na força da marca 
Quando eu já estava dois ou três anos no comércio de grandes partidas de diamantes 
lapidados, achei que gostaria mais dos diamantes se eu entendesse melhor como eles 
eram lapidados. Comecei então a bater de porta em porta nessas oficinas pequenas 
que ficavam quase que escondidas nos corredores dos edifícios, muito acima dos 
tubarões das lojas térreas da rua 47, procurando alguém que pudesse me ensinar. 

CƛƴŀƭƳŜƴǘŜ ŜƴŎƻƴǘǊŜƛ {ŀƳ {ƘƳǳŜƭƻŦΦ ά{ƘƳǳŜƭέΣ ŎƻƳƻ ƴƽǎ ƻ ŎƘŀƳłǾŀƳƻǎΣ Ş 
outro desses verdadeiros cavalheiros do comércio de diamantes. Sua mulher Raquel 
foi meu braço direito no Andin, e responsável por muitos dos êxitos da nossa divisão. 
Ele concordou em me ensinar nas noites de domingo: uma das razões pela qual Nova 
York tem tantos negociantes de diamantes judeus ortodoxos é que o comércio 
respeita o Shabbat, e ninguém na rua 47 é pressionado a trabalhar aos sábados caso 
seja religioso. 

A primeira vez que pus o pé numa oficina de lapidar diamantes foi como Dante 
sendo levado por Virgílio ao reino do inferno. Shmuel me levou pelo braço até uma 
porta quase invisível entre dois arranha-ŎŞǳǎ ƛƴǘŜƛǊƛƴƘƻǎ ŘŜ ƳłǊƳƻǊŜ Řŀ άǊǳŀέΣ птΣ Ş 
óbvio, levando-me até um elevador minúsculo. O elevador subiu aos trancos por dez 
andares e nos deixou num corredor muito estreito, mal iluminado e com portas 
estreitíssimas de cada lado. 

Ao nos aproximarmos desse corredor esquisito, começamos a escutar um tom 
agudo de lamúria que ia ficando cada vez mais alto, como se estivéssemos chegando 
perto de uma imensa caverna com milhões de mosquitos presos dentro voando 
enlouquecida mente. A porta é simplesmente uma imensa peça de metal de cor cinza, 
como das armas, sem nenhum número de placa. 

Ele aperta o interfone sem parar até que finalmente alguém grita: 
- Quem é? 
- Shmuel! 
- Já vai, já vai. Você ouve uma tranca após outra sendo aberta, depois é a vez das 
correntes, e finalmente a porta se abre. 

Um barulho ensurdecedor invade-lhe a cabeça e ouvidos - como os gritos, 
choros das sirenes e as explosões das britadeiras ouvidas em meia hora de caminhada 
por Nova York condensados em poucos segundos. Shmuel vai à frente sob os olhares 
do dono da oficina ς άbńƻ ǘŜƳ ǇǊƻōƭŜƳŀΣ ŜƭŜ Ŝǎǘł ŎƻƳƛƎƻέ ς me empurrando através 
da armadilha (também quebrada) até a oficina de fato. 

Cada centímetro do lugar é cinza, um cinza monótono. As paredes são cinza, o 
chão é cinza, a lâmpada é cinza, as mãos e as faces são cinza, camisas cinza, calças e 
sapatos são cinza e até as janelas são cinza. Tanto faz você estar a 300 metros abaixo 
do solo ou no quadragésimo andar de um edifício, todo de vidro reluzente, num dos 
arranha-céus de Nova York (aliás, muitas das lojas estão aí), pois você nunca vai poder 
reparar na diferença do cinza, desse cinza triste que se arrasta até as janelas. Olhar 
para essas primorosas pedras preciosas que emergem desses escuros subterrâneos 
nunca deixou de me impressionar, como o lótus cor-de-rosa, num lago perto do nosso 
monastério da Índia, erguendo-se apoiado na única coisa capaz de sustentá-lo ς uma 
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pasta de lama e fragmentos. A metáfora tão estimada pelos budistas ς Podemos ser 
como o lótus? Podemos aceitar a dor e confusão da vida, nela florescer, e usá-la para 
se tornar uma daquelas jóias raras do mundo ς uma pessoa com verdadeira 
compaixão? 

A estrutura atômica perfeita do diamante não apenas é uma das substâncias 
mais cristalinas do universo, mas também um dos melhores condutores de calor e 
eletricidade. 

Um pedaço minúsculo de diamante colocado sob uma ligação elétrica ultra-
sensível ς como um minúsculo interruptor num satélite ς impede que essa ligação 
superaqueça porque o diamante absorve o calor mais do que qualquer outra 
substância. Aliás, os diamantes estão presentes em muitas das melhores produções da 
Nasa. Eu me lembro de uma imensa pedra que eles encomendaram de uma empresa 
vizinha ς não podia apresentar nenhum defeito e tinha de ter um bom tamanho de 
diâmetro. Foi cortada na forma de um disco e usada para cobrir a lente exterior da 
câmera do satélite que foi para Marte ς porque o diamante é resistente a qualquer 
espécie de ácido ou outro tipo de corrosão. 

E os ângulos precisam ser perfeitos. Os diamantes têm o nível de refração mais 
elevado que qualquer outra substância no universo, o que ς de novo ς se deve à sua 
perfeita estrutura atômica. Refração significa a habilidade do material em permitir luz 
internamente, desviando-a de uma faceta ou espelho interno para outra faceta em 
frente, então levada de volta para o olho do observador. 

Como Shmuel é um mestre excelente, vai me deixar usar o dope moderno com 
um calibrador automático de ângulos: terei de começar com um seixo de diamante 
redondo colocado com chumbo na ponta do braço de cobre. Para atingir o ângulo, 
curvo o fio de cobre e seguro o braço no disco. Depois de desbastado alguns mícrons, 
tenho de trazer a pedra de volta para a lupa e checar o ângulo com uma estranha 
ferramenta que se parece com uma borboleta. A distância focal da lupa é de 
aproximadamente dois centímetros, o que significa que meu rosto tem de ficar quase 
que colado à palma da mão durante boa parte do dia. 

Levou quase meia hora para eu perceber que não estava olhando para as 
inclusões da pedra, mas sim para os poros da pele do meu dedo através da pedra. 

Começa uma movimentação e eu vejo Jorge, ou melhor, seu traseiro (ele é um 
pouco gordo), engatinhando com o nariz colado no chão. Isso, aprendi mais tarde, é 
uma postura muito comum no comércio de diamantes quando alguém derruba uma 
pedra. 

Bem, lá está Jorge engatinhando por toda parte, primeiro em silêncio e pouco 
depois mais alto, xingando baixinho, não demora muito lá está Natan no chão 
também. Jorge dá uma olhada para Shmuel, um olhar meio desesperado, tentando 
ŘƛȊŜǊ άƴƽǎ ŜǎǘŀƳƻǎ ŎƻƳ ǳƳ ǇǊƻōƭŜƳŀΣ ǎŜǊł ǉǳŜ Řł ǇŀǊŀ ǾƻŎş ƴƻǎ ŀƧǳŘŀǊΚέΣ Ŝ ŜƳ 
questão de minutos todos os homens da oficina estão no chão, milhares de dólares em 
diamante em cima das mesas esperando para ser lapidados, enquanto a irmandade 
dos diamanteiros se solidariza: um companheiro perdeu uma pedra de 12 quilates, a 
maior pedra que apareceu nos últimos tempos na oficina. 

Já era manhã quando desistimos, todo mundo frustrado, pois todos ficaram 
para ajudar. Esse incidente é um exemplo de como a marca mental é impressa de 
maneira especialmente forte, quando um ato, bondoso ou não, pode ser feito para 
alguém necessitado. 
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Na manhã seguinte, aliás, o dono da oficina recebeu um telefonema da oficina 
ǾƛȊƛƴƘŀΣ ƴƻ ƳŜǎƳƻ ŀƴŘŀǊΦ άtƻǊ ŀŎŀǎƻ ŜƭŜ ǘŜǊƛŀ ǇŜǊŘƛŘƻ ŀƭƎǳƳŀ ǇŜŘǊŀΚέ 9ƭŜ ǘƛƴƘŀ 
encontrado uma no chão perto da contabilidade. Essa foi minha iniciação na 
honestidade absoluta de quase todos os indivíduos no comércio de diamante bruto ς o 
que me impressionou profundamente. Desnecessário dizer que Jorge ficou muito 
grato. 

Não só a marca é mais forte quando se ajuda uma pessoa que está precisando, 
quando também aumenta ainda mais quando ajuda alguém que o ajudou muito, ou de 
qualidade excepcional. 

Existe esse tipo de acordo no ramo de pedras preciosas. O comércio inteiro de 
atacado de diamantes por tradição trabalha com o conceito Mazal. Mazal é uma 
abreviação da expressão iídche ƳŀȊŜƭ ǳƳ ōΩǊŀŎōŀōΣ ǉǳŜ ǎƛƎƴƛŦƛŎŀ άƴŜƎƽŎƛƻ ŦŜŎƘŀŘƻέΦ ! 
maioria do comércio de diamantes de alto nível trabalha com o conceito de mazal ou a 
conclusão de um negócio por meio de acordo verbal. Uma vez falada a palavra mazal, 
deve-se honrar o compromisso assumido, a qualquer custo. 

Manter o mazal é a alma do comércio de diamantes. Nunca se soube de 
nenhum caso em que o mazal não tenha sido cumprido. Quando um vendedor e um 
comprador, depois de uma negociação muito difícil, dizem mazal, o negócio está 
fechado, mas só de coração. Não há contratos nem assinaturas. Se paga a quantia que 
prometeu, no dia em que ficou acertado porque se falou mazal. 

A impressão ou marca na sua mente vai ficar mais forte se você ignorar o 
espírito de mazal, ou fazer alguma coisa contra uma pessoa de bom caráter. Um 
exemplo disso é o ǉǳŜ ŎƘŀƳŀƳƻǎ άǘǊƻŎŀƴŘƻέ ƻǳ ŀ Ǿƛƻƭŀœńƻ Řƻ ǎƛǎǘŜƳŀ ŘŜ 
άŎƻƴǎƛƎƴŀœńƻέΣ ƻǳǘǊŀ ǘǊŀŘƛœńƻ ǉǳŜ Ş sagrada no artesanato de diamantes. Por 
exemplo, suponhamos que o negociante A envia uma partida com 300 diamantes de 
um quilate para um negociante B em consignação. O negociante B tem alguns dias 
para olhar as pedras cuidadosamente e decidir se comprarão todas, algumas ou 
nenhuma. 

Agora, se o negociante B é uma pessoa sem escrúpulos, pode telefonar para o 
negoŎƛŀƴǘŜ ! ŜƳ ŀƭƎǳƴǎ Řƛŀǎ Ŝ ŘƛȊŜǊΣ άŀŎŀōŜƛ ŘŜ ŘŀǊ ǳƳŀ ƻƭƘŀŘŀ ƴƻ ǉǳŜ ǾƻŎş ƳŜ 
mandou e não acredito no drek que você está me oferecendo. Mande um segurança 
aqui, agora mesmo, para levar tudo embora; teria vergonha de colocar uma porcaria 
dessas na nas minhas jƽƛŀǎέΦ όDrek, ŀƭƛłǎΣ ǉǳŜǊ ŘƛȊŜǊ άƭƛȄƻέ ŜƳ ƛƝŘŎƘŜΦύ {Ŝ ǾƻŎş Ŝǎǘł 
discutindo com um negociante indiano, substitui pela palavra karab. Se ele é russo, 
você fala musor. Acho que deu para entender! Quando está comprando pedras de 
ŀƭƎǳŞƳΣ Ŝƭŀǎ ǎńƻ ǎŜƳǇǊŜ ǳƳ άƭƛȄƻέΦ 

Quando está vendendo para ŀƭƎǳŞƳΣ ƻ ƳŜǎƳƻ άƭƛȄƻέ ǉǳŜ ŀƭƎǳŞƳ ƭƘŜ ƻŦŜǊŜŎŜǳ 
essa manhã, elas são uma mitziaΣ ƻǳ άōŀǊŀǘƝǎǎƛƳŀέΦ 

Por muitos dias, então, o negociante B estudou cuidadosamente os diamantes 
do negociante A, pegando um ou dois dos mais valiosos e substituindo esses por outro 
de qualidade inferior, mas exatamente do mesmo peso. 

Voltando ao assunto, na prática o raro negociante que se permite esse tipo de 
fraude cedo ou tarde cometerá um erro bastante óbvio (desonestidade e estupidez 
geralmente habitam a mesma mente, como diamantes e granadas, uma pedra 
preciosa vermelha que alerta mineradores da possível presença de diamantes). A 
notícia do roubo se espalha ǊŀǇƛŘŀƳŜƴǘŜ ǇŜƭƻ ƳǳƴŘƻΣ Ŝ ŘŜ ǊŜǇŜƴǘŜ άƴńƻΣ ƴńƻ ǘŜƳƻǎ 
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essa específica mercadoria no ƳƻƳŜƴǘƻέ é tudo o que o negociante ouve quando 
pede remessas. 

A questão aqui é que o negociante B violou a confiança que é sagrada ao 
negociante A: ele traiu uma pessoa que confiou nele, desprezou o código de honra que 
o mazal representa e, novamente, isso faz com que a marca mental seja muito mais 
forte. 

Os detalhes do modo como você faz alguma coisa boa ou ruim também afetam 
a ŦƻǊœŀ Řŀ ƳŀǊŎŀ ǇǊŜƴǎŀŘŀ ƴŀ Ƴŀǎǎŀ ŎƘŀƳŀŘŀ άƳŜƴǘŜέΦ 

A maneira mais conhecida, é claro, é a fuga pura e simples: tirar do gancho 
todos os telefones do departamento de contabilidade ou (caso você esteja se sentindo 
realmente sádico) instalar uma mensagem gravada com uma voz bem doce dizendo, 
ά{ǳŀ ŎƘŀƳŀŘŀ Ş muito importante para nós! Queira aguardar alguns instantes 
enquanto nossos funcionários estão atendendo outros clientes tão valiosos quanto 
ǾƻŎşΗέΦ tŀǎǎŜ Ŝǎǎŀ ƳŜƴǎŀƎŜƳ ŎŀŘŀ ол segundos, colocando uma daquelas músicas 
horríveis de fundo, e pronto, você acabou de fazer uma marca de ação negativa mais 
forte ainda, só pelo modo como o fez. 

O fator final que afeta a maneira como a marca é plantada na mente relaciona-
se à ŎƻƴŎƭǳǎńƻ Řƻ ǇŜƴǎŀƳŜƴǘƻΣ ǇŀƭŀǾǊŀ ƻǳ ŀœńƻΣ ƻǳ ƳŜƭƘƻǊΥ ά±ƻŎş Ŝǎǘł ŦŜƭƛȊ ŎƻƳ ƻ ǉǳŜ 
ŦŜȊΚέΣ άCŀǊƛŀ ŘŜ ƴƻǾƻΚέΣ ά±ƻŎş ǎŜ ǊŜǎǇƻƴǎŀōƛƭƛȊŀ ǇƻǊ ƛǎǎƻΚέΦ /ŀǎƻ ŀ ǊŜǎǇƻǎǘŀ ǎŜƧŀ 
positiva, a marca ainda é mais forte ς tanto boa como ruim. 

Esses são os princípios das marcas mentais. A nossa mente é como um pedaço 
de filme bem visível, e quando a expomos a qualquer coisa ς especialmente quando 
nos vemos fazendo uma ação boa ou má para outros ς uma marca ou impressão 
definitiva é feita; a pegada de uma pomba ou de um lobo na neve fresca são pegadas 
que permanecem por muito mais tempo. 

Como essas marcas afetam nossas vidas? Podemos usá-las? Podemos fazer as 
coisas acontecerem do modo como queremos? Para entender, temos de ligar os 
princípios do potencial ao próprio potencial. 

 
CAPITULO 6 
Como usar o potencial você mesmo 
 

Agora temos todas as peças do quebra-cabeça, tudo o que você precisa fazer 
para usar o profundo conhecimento do antigo Tibete em seus negócios e 
empreendimentos. E agora o que precisamos é montar as peças do quebra cabeça. 

Vimos primeiramente que todas as coisas têm um potencial oculto, que parece 
ter uma espécie de fluidez. Nenhuma pessoa que encontramos é irritante em si 
mesma, porque existe sempre alguém que achará essa mesma pessoa encantadora; 
independentemente de como a vemos, essa irritação não está fluindo dela mesma. De 
onde está vindo então? E óbvio que, de alguma forma, é proveniente de nós mesmos, 
de nossas mentes. 

Tudo isso acontece por causa das nossas marcas mentais que já comentamos 
no capítulo anterior, e a arte da sabedoria budista é fazê-la voltar-se a seu favor. Para 
fazê-lo, você precisa saber como as marcas funcionam. Voltemos para O lapidador de 
diamantes para nos orientarmos. 
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E o Conquistador disse: 
Ó Subhuti, o que você acha? Suponha que alguma filha de uma nobre família 

tomasse todos os planetas habitados desta grande galáxia com milhares de planetas, 
cobrisse-os com sete tipos de jóias, e os desse de presente para alguém. Essa filha 
teria criado com tal ação muitas e muitas montanhas de bondade? 

E Subhuti respondeu: 
Ó Conquistador, teriam sido muitas montanhas grandes de bondade. Sim, 

muitas teriam sido, ó Conquistador. Essa filha de uma nobre família teria realmente 
criado muitas montanhas grandes de bondade com tal ação. 
E por quê? Porque, ó Conquistador, essas mesmas e inúmeras montanhas de 
bondade que nunca existiram. ά9 Ş ǇǊŜŎƛǎŀƳŜƴǘŜ Ŝǎǎŀ ŀ ǊŀȊńƻ ǇŜƭŀ ǉǳŀƭ h vǳŜ Cƻƛ 
Além fala das grandes montanhas de bondade, ƎǊŀƴŘŜ ƳƻƴǘŀƴƘŀǎ ŘŜ ōƻƴŘŀŘŜΦέ 

E então o Conquistador diz: 
Ó Subhuti, suponha que uma filha de uma nobre família tomasse todos os 

planetas dessa grande galáxia, uma galáxia com milhares e milhares de planetas 
habitados, e cobrisse todos eles com sete tipos de jóias, e as oferecesse a alguém. 

Suponha que, por outro lado, esta filha segurasse apenas um verso de quatro 
linhas desse ensinamento específico e o explicasse a outros, e o ensinasse 
corretamente. Por ter praticado esse segundo ato, tal pessoas criaria muito mais 
daquelas grandes montanhas de bondade do que as anteriores: a bondade seria 
infinita, incomensurável. 

! ŦǊŀǎŜ άexplicá-lo corretamenteέΣ ǎŜƎǳƴŘƻ ǎŜ ŘƛǎǎŜΣ ǎƛƎƴƛŦƛŎŀ άŦŀƭŀǊ ŀǎ palavras 
do livro e explicá-ƭŀǎ ōŜƳέΦ ! ŦǊŀǎŜ άensiná-lo corretamenteέ ǎƛƎƴƛŦƛŎŀ άŜǎǘŀǊ 
relacionado com ensinar bem o significado do sutǊŀέ ς sendo este, afinal, o ponto mais 
importante. 

Suponha agora que alguém segurou o antigo livro, e fez com este as coisas 
mencionadas na última parte do texto anterior, em vez de realizar o ato antes referido. 
Uma pessoa como essa teria criado grandes montanhas de bondade que seriam mais 
infinitas ainda, imensuráveis. 

±ƛƳƻǎ ǉǳŜ ǘƻŘƻ ŀŎƻƴǘŜŎƛƳŜƴǘƻ ǉǳŜ Ƨł ǾƛǾŜƳƻǎΣ ŜƳ ŎŜǊǘƻ ǎŜƴǘƛŘƻΣ Ş άƴŜǳǘǊƻέ 
ou άǾŀȊƛƻέΦ ! ƳŀƴŜƛǊŀ ŎƻƳƻ ǾŜƳƻǎ ƻ ŎƻƴǘŜǵŘƻ ŘŜǎse acontecimento ς isto é, se nós o 
vemos como agradável ou desagradável ς não vem desse acontecimento em si. Na 
verdade parece estar vindo de você, de si próprio, embora ς aparentemente ς de um 
modo que não se pode controlar. 

Esse é o segredo das marcas mentais. Elas são plantadas na mente da maneira 
descrita anteriormente: pela consciência de nós mesmos, quando ajudamos ou 
quando causamos dor aos outros. A força com que as marcas são plantadas depende 
de vários fatores que já citamos, tais como nossas intenções, a força de nossas 
emoções, se reconhecemos de verdade o que fazemos, a maneira como agimos, até 
que ponto assumimos responsabilidade pelas nossas ações depois de feitas e certos 
detalhes sobre a pessoas com quem interagimos ς uma pessoa passando necessidade, 
alguém que sempre nos ajudou ou uma pessoa de muito bom caráter. 

O que resta para discutir é como essas marcas determinam a maneira como 
vemos o que acontece à nossa volta. 

Pensando bem, esse princípio não é nada surpreendente. Segundo a antiga 
sabedoria tibetana, as sementes mentais se comportam de maneira semelhante. 
Estamos falando aqui de uma idéia que os tibetanos chamam kenyen tchenpo: grande 
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potencial de lucro, grande risco de perda, os dois no mesmo pacote. Mesmo atos 
inofensivos ou impensados plantam sementes em nossas mentes que podem, quando 
chegar o momento de brotar, tornarem-se experiências muito intensas. Como essas 
sementes brotam? Quais são as regras para o seu funcionamento? Nossas mentes são 
como um repositório de milhares e milhares de marcas mentais. Elas são colocadas em 
filas para decolar, como os aviões na pista de decolagem de um aeroporto. 

Quando a marca decola ς isto é, quando a impressão que está na mente 
emerge na mente consciente ς dá, a cor (ou melhor, determina), a nossa percepção do 
que está acontecendo nesse exato momento. Um conjunto de quatro cilindros, de 
certa tonalidade de pele, se move preso num tipo de caixa que aparece diante de você, 
e uma marca surge no consciente, pedindo-lhe que interprete esse novo dado como 
άǇŜǎǎƻŀέΦ 

Existem quatro regras que determinam a maneira como as marcas do passado 
άōǊƻǘŀƳέ ƴŀ ƳŜƴǘŜΣ ŦƻǊœŀƴŘƻ ǾƻŎş ŀ ǾŜǊ Ŏƻƛǎŀǎ Ł ǎǳŀ Ǿƻƭǘŀ ŀŎƻƴǘŜŎŜǊŜƳ Řŀ ƳŀƴŜƛǊŀ 
como elas acontecem: 
1 ς O conteúdo geral da experiência forçada em você pela marca precisa se igualar ao 
conteúdo geral da impressão original. 

Em outras palavras, uma ação negativa só pode levar a um resultado negativo, 
e uma ação positiva só pode levar a um resultado positivo. Diríamos que Jesus teve 
essa idéia em mente quando disse que uvas nunca nascem de espinhos, nem figos de 
urtiga. 
2 ς A força da marca se expande continuamente durante o tempo que fica no 
subconsciente, isto é, até que brote e nos force a passar por uma experiência, boa ou 
má. 

O importante aqui é que até atos muito pequenos ou atos sem intenção podem 
disparar infinitas percepções futuras. 
3 ς Nenhuma experiência, seja ela qual for, acontece, a menos que a marca que 
iniciou essa mesma experiência tenha sido plantada anteriormente. 

Nada à nossa volta ς pessoas, coisas, acontecimentos, nem mesmo nossos 
pensamentos ς ocorre sem ter sido causado por uma marca na nossa mente que 
emergiu ao nível do consciente nos fazendo perceber dessa maneira. 
4 ς Uma vez que uma marca é plantada em nossa mente, ela certamente nos levará a 
uma experiência: jamais uma marca foi desperdiçada. 

A quarta regra estabelece um certo diálogo com a terceira, isto é, uma 
experiência, seja ela qual for, só acontece se existir uma marca plantada 
anteriormente que cause essa mesma experiência; entretanto, é também verdade que 
a marca, uma vez plantada, tem de nos levar a uma experiência. As marcas nunca são 
desperdiçadas, elas sempre nos afetam de algumas forma, elas sempre nos fazem 
perceber algo. 

A segunda regra está relacionada com a citação de O lapidador de diamantes 
no início deste capítulo. E de todas as noções deste livro está é, sem dúvida alguma, a 
mais importante para o êxito na vida pessoal e nos negócios. 

Se uma ação, mesmo que relativamente sem importância, for tomada com a 
consciência de que as marcas são as responsáveis por nos fazerem ver o mundo da 
ƳŀƴŜƛǊŀ ŎƻƳƻ ƻ ǾŜƳƻǎΣ ŜƳ ǾŜȊ ŘŜ ǳƳ ƳǳƴŘƻ άƴŜǳǘǊƻέ ƻǳ άǾŀȊƛƻέΣ ƻōǘŜǊŜƳƻǎ 
tremendo resultados. 



 26 

Isso porque, se uma pessoa chegar a entender que são as marcas que nos 
fazem ver o mundo da forma como o vemos, pode começar a criar, de maneira 
consciente, uma vida perfeita e um mundo perfeito. 

O que temos de fazer primeiro é identificar quais são os objetivos que 
queremos, e usar assim a regra número 1 para identificar a marca específica que nos 
fará ver esses ƻōƧŜǘƛǾƻǎΦ /ƘŀƳŀƳƻǎ Ŝǎǎŀǎ ƳŀǊŎŀǎ ŘŜ άŎƻǊǊŜƭŀœƿŜǎέΣ ƛǎǘƻ ŞΣ ǾƻŎş ǇƻŘŜ 
trabalhar com um determinado resultado desejado, identificando uma marca 
específica com o resultado. 

Na maioria dos casos, essas marcas mentais específicas de que você necessita 
para criar um determinado resultado na vida ou no negócio são geralmente o oposto 
do que a natureza humana tende a fazer. Suponhamos que sua empresa está com 
problemas de mercado, e o fluxo de caixa se tornou um problema. A reação mais 
comum, para qualquer pessoa ou empresa, seria o corte de despesas. As doações são a 
primeira vítima, seguidas por privilégios exagerados, como viagens aéreas em classe 
executiva para as viagens de negócios curtas. Esses cortes graduais também acabam 
com o moral da firma, de cima para baixo, despertando uma falta de generosidade por 
todos os lados. 

E assim por diante. O dinheiro anda curto na sua empresa, e você começa a 
tomar medidas que neguem aos funcionários o que eles precisam, depois falam em 
cortes, e, mais importante ainda, sua maneira de pensar muda de criação e 
criatividade para defesa e auto proteção. 

Cada uma dessas reações causa novas marcas na mente, isto é, marcas 
negativas. Cada vez que você nega ajuda a quem depende de você, uma marca é 
plantada em sua mente fazendo com que seus negócios e você mesmo tenham ajuda e 
fundos negados. Esse fenômeno entra numa escalada, por causa da regra número dois: 
Como conseqüência, isso dá vazão a uma nova onda de problemas financeiros criando 
uma atitude ainda maior de mesquinhez, que resultará em outra onda de problemas. 
O acúmulo de ações desse tipo leva a uma espiral de problemas muito comuns em 
empresas com dificuldades. 

As implicações do que falamos até agora mostram que devemos evitar cortes e 
pensamentos mesquinhos como reação às pressões financeiras. Dissemos aqui que 
havia três diferentes maneiras de plantar uma marca: por meio de ações, palavras e 
pensamentos em si mesmos. Sem dúvida a mais importante delas é a terceira, isto é, 
as marcas mais profundas são aquelas criadas pelos próprios pensamentos. 
Se você entrar num estado de mente mesquinha, negando ajuda aos outros apesar de 
ter condições para fazê-lo ς mesmo na sua condição atual -, estará criando marcas 
muito fortes que afetarão sua capacidade se recuperar. 

O fato de o mercado ser bom ou cruel para nós parece ser ς no final do dia ou 
no final de uma extensa carreira de negócios em todo tipo de mercado - quase um 
acaso. A verdade, no entanto, é que o mercado parecerá bom, e o mercado será de 
fato bom, somente para o negociante que tiver a correta marca mental na sua mente 
consciente num dado momento. 

Esse fato nos leva ao ponto crucial deste livro: como usar esse fato para ter 
sucesso na vida e nos negócios? A resposta é óbvia. Temos apenas de descobrir qual 
marca devemos plantar em nossas mentes pra ver, mais tarde, o mercado como 
queremos ver, isto é, como um mercado lucrativo. Isso depende basicamente de 
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manter um certo estado mental, manter um certo padrão de comportamento e saber 
como evocar o poder do que chamamoǎ άŀǘƻ ŘŜ ǾŜǊŘŀŘŜέΦ 

 
CAPITULO 7 
As correlações ou problemas comuns nos negócios e suas soluções 
 

Esses versos são talvez a mais famosa lista condensada das correlações entre 
ações específicas, suas marcas e o que elas nos fazem ver (existem inúmeras 
discussões sobre centenas de marcas e seus respectivos resultados que podem ser 
encontradas em muitas outras fontes). Podemos resumi-las assim: 
1) Para se ver bem nos negócios, é preciso plantar marcas no seu subconsciente que 
nascem de uma mente generosa. 
2) Para se ver num mundo que geralmente é feliz, é preciso plantar marcas no seu 
subconsciente, que nascem de ações de alto padrão ético. 
3) Para você se ver fisicamente saudável e atraente, deve plantar marcas no seu 
subconsciente, que nascem quando você age sem raiva. 
4) Para você se ver um líder em sua vida pessoal e nos negócios, deve plantar marcas 
no seu subconsciente que nascem quando age de maneira construtiva e colaboradora. 
5) Para conseguir ter uma mente estável com capacidade de concentração, deve 
plantar marcas no seu subconsciente, meditando e desenvolvendo um estado de 
concentração profundo. 
6) Para se libertar de um mundo que não segue da maneira desejada, plante marcas no 
seu subconsciente cultivando compaixão pelos outros. 
7) Para se ver com tudo aquilo que sempre desejou e ver os outros terem tudo o que 
sempre desejaram plante marcas em seu subconsciente cultivando compaixão pelos 
outros. 

Os típicos problemas de negócios e suas verdadeiras soluções de acordo com a 
sabedoria de O lapidador de diamantes: 
 
Problema 1: A empresa não tem estabilidade financeira, está sempre em desequilíbrio. 
Solução: Seja mais receptivo à idéia de dividir seus lucros com aqueles que o ajudariam 
e não ganhe dinheiro com ações desonestas. Lembre-se de que a quantidade não é o 
que determina a força da marca, e sim a vontade de dividir, mesmo que não seja 
muito. 
Problema 2: Os investimentos de capital, como máquinas para fabricação, 
computadores ou veículos, tornam-se rapidamente obsoletos ou não funcionam bem. 
Solução: Pare de invejar os negócios de outros empresários, concentre-se no seu 
próprio negócio, procurando fazê-lo de maneira inovadora, criativa e divertida de 
trabalhar, e pare de ficar infeliz com o êxito alheio. 
Problema 3: Sua situação não está boa na empresa, você parece estar perdendo 
autoridade. 
Solução: Não trate ninguém com arrogância, procure se relacionar com seus 
funcionários no nível deles sente-se e converse com sua equipe, ouvindo o que cada 
um tem a dizer. 
Problema 4: Você é incapaz de aproveitar o dinheiro e tudo aquilo em que tanto 
trabalhou para conseguir. 
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Solução: Não tenha inveja do resultado do esforço dos outros, pare de se comparar 
com as outras pessoas e alegre-se com o que tem: seja você mesmo e aprecie o que 
tem. 
Problema 5: Não importa se o seu negócio é bom ou interessante; você sempre acha 
que não é suficiente. Você é dominado constantemente por um sentimento de 
insatisfação. 
Solução: A mesma que a anterior. 
Problema 6: Os funcionários e a gerência estão sempre brigando. 
Solução: Tenha bastante cuidado para não se envolver em conversas com a intenção 
implícita ou explícita de afastar ou separar pessoas. Precisa evitar a repetição desse 
tipo de comportamento, mesmo que ele seja pequeno. 

Você reparou que a solução desse problema tem muito pouco que ver com o 
tentar fazer as pessoas ficarem de bem? Este é um ponto fundamental para entender 
a maneira de abordar o problema: o fato de pessoas estarem brigando na sua 
presença é algo a experimentar como conseqüência de uma marca plantada na mente. 
Você melhora sua vida, o seu negócio, e o universo à sua volta melhorará a si mesmo. 
Problema 7: Você têm uma tendência a ter problemas com sócios, e isso acontece 
repetidas vezes, mesmo que os sócios mudem. 
Solução: A mesma que a anterior. 
Problema 8: Você sempre acaba duvidando das suas decisões, e a sua incapacidade de 
tomar decisões firmes nos negócios estão aumentando. 
Solução: Esse problema tem duas causas completamente diferentes: uma é não cuidar 
dos empregados e da gerência, e a outra é se apresentar para os clientes e 
fornecedores de forma falsa. Se for capaz de manter um alto nível de integridade, sua 
mente e decisões nos negócios ficarão mais rápidas, decididas e eficientes. A marca de 
ser uma pessoa franca, ao emergir no seu consciente, cria uma realidade à sua volta 
em que as pessoas são honestas, você toma decisões rápidas e objetivas, e o dinheiro 
flui facilmente. 
Acostume-se com essa idéia. É assim que as coisas acontecem, e você tem de aprender 
a lidar com isso. 
Problema 9: Você deseja comprar outra empresa e encontrou a possibilidade de um 
negócio garantido que precisa de certa quantia à vista e está tendo dificuldade em 
levantá-la. 
Solução: Bem simples. Pare de ser pão duro no seu negócio e na vida pessoal. 
Comece a dar para os outros, faça questão de que as duas partes saiam ganhando no 
negócio. Não pela quantidade de dinheiro envolvida que importa e sim ter ς durante o 
dia inteiro ς uma atitude realmente generosa e criativa, deixando a mente fluir 
livremente com o desejo de que todos prosperem. 
Problema 10: CŀǘƻǊŜǎ ŜȄǘŜǊƴƻǎΣ ƎŜǊŀƭƳŜƴǘŜ ŎƻƴǎƛŘŜǊŀŘƻǎ άŀ ǾƻƴǘŀŘŜ ŘŜ 5ŜǳǎέΣ como 
mau tempo, problemas de infra-estrutura ou falta de energia, estão prejudicando 
meus negócios. 
Solução: Faça questão de cumprir suas promessas, especialmente se você se 
comprometeu a manter certos princípios na vida pessoal e nos negócios. Nossa mente 
não aceita a noção de que fatores externos como condições meteorológicas ou 
trânsito na cidade, podem ser resultados diretos da nossa maneira de nos comportar, 
e segundo a antiga sabedoria esses tipos de fatores externos surgem exatamente em 
conseqüência do nosso comportamento. 
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Problema 11: Você se sente incapaz de se concentrar quando tem de enfrentar 
situações ou decisões que são um desafio. 
Solução: Dê-se um momento diário de concentração e paz, deixando sua mente 
refletir sobre questões importantes da sua vida. A marca mental plantada no seu 
consciente vai lhe dar uma habilidade para a concentração. 
Problema 12: Você tem dificuldade de entender grandes conceitos de negócios, 
padrões de mercados ou a dinâmica dos sistemas ou dos processos de produção. 
Solução: Reconheça as deficiências de sua própria opinião do por que dos grandes 
acontecimentos no mundo. Sejamos sinceros existem apenas três explicações básicas 
para tudo que acontece no mundo, como o aquecimento global, as guerras ou os fatos 
da vida e da morte ς e a razão de estarmos aqui e pela qual as coisas ocorrem de 
determinada maneira. 

As coisas surgem do nada; tudo o que acontece é mero acaso, não existe 
nenhum sistema ou lógica nas coisas que acontecem. 

O mundo à nossa volta e tudo o que existe nele são resultado do esforço 
consciente de um ser muito poderoso que está além da nossa possibilidade de 
compreensão. 

Nada acontece por acaso, nada é um acidente e não podemos culpar ninguém a 
não sermos nós mesmos pela nossa vida e pelo nosso mundo. Tudo o que acontece é 
causa direta da maneira como tratamos as pessoas, não segundo a vontade ou decisão 
de uma pessoa de fora, mas em concordância com uma lei moral que é certa e 
inexorável, como a gravidade. 

Assim, algumas horas de reflexão, a cada três ou quatro dias, indagando-se de 
onde o mundo, as pessoas e acontecimentos vêm, o ajudarão a ser capaz de entender 
amplos sistemas de mercados e processos econômicos, a ser uma pessoa muito bem-
sucedida. 
Problema 13: Os aluguéis estão muito altos! Você não consegue encontrar um espaço 
para sua sucursal. 
Solução: Sempre ajude as pessoas a encontrar um lugar quando precisam. Pode 
parecer um pouco simplista demais, mas o fato de você se recusar de hospedar uma 
tia que veio passar uns dias em sua cidade durante os feriados pode estar relacionado 
com a dificuldade da sua sucursal, que vale milhões de dólares, encontrarem um lugar. 
Uma marca bem pequena é colocada no subconsciente, cresce por um tempo e 
quando surge no consciente fará com que veja a dificuldade de encontrar um lugar. 
Problema 14: Empresas e pessoas do seu mundo de negócios, que consideram 
respeitáveis e competentes, parecem hesitar em se associar a você. 
Solução: Essa marca em particular foi plantada ao escolher mal os sócios. É típico nos 
negócios a tendência de nos ligarmos com aqueles que podem nos ajudar 
financeiramente ς os que podem nos dar uma segurança financeira ou outros meios 
que nos interessam em particular contatos ou experiência -, e sob a pressão da 
necessidade não damos a atenção necessária a alguns problemas evidentes que os 
sócios em potencial podem ter como caráter, honestidade e características 
semelhantes. 
Problema 15: A competição é implacável, e sempre parece estar à frente. 
Solução: Uma das causas principais desse fenômeno específico é ser muito duro com 
as pessoas. Os livros antigos têm um modo interessante de explicar o que torna 
ríspidas suas palavras. Eles dividem as palavras ríspidas em dois tipos: as que são 
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palavras desagradáveis e as que têm a intenção de ser duras. Criticar um empregado 
na frente dos companheiros obviamente plantará esse tipo de marca. Evite esse tipo 
de comentários, com perseverança durante um tempo, tendo em mente quantas 
marcas negativas está evitando plantar em sua mente ς então se acalme e deixe a 
competição deitar e rolar. 
Problema 16: Repetidas vezes você está num processo adiantado de negociação com 
uma pessoa e esta não só volta atrás, como acaba lhe apunhalando pelas costas. 
Solução: A marca correspondente a esta situação vem da atitude específica que temos 
com os outros. 

Para se prevenir dessa marca, tente se solidarizar com as pessoas que estão 
com problemas, mesmo que seja um concorrente. È muito mais divertido ter uma 
competição saudável com empresas que têm criatividade e bom astral e que jogam 
limpo. Respeite todo mundo ς amigos, gerentes, funcionários subalternos ou o forte 
concorrente. Vi dezenas de executivos que terminaram trabalhando com pessoas que 
eles atormentaram enquanto estavam por cima, e não é difícil adivinhar como foram 
tratados. 
Problema 17: Você tem em mente um projeto ambicioso, planeja até o último detalhe, 
trabalha duro para colocá-lo em prática e de repente todo trabalho vai por água 
abaixo. 
Solução: Esse problema se deve a uma marca muito especial: não compreender como 
as coisas funcionam. Toda vez que assume um projeto sem saber ao certo como as 
coisas funcionam plantará uma marca na sua mente para continuar a não entender 
como as coisas funcionam, e continuará a errar. 

A chave para o sucesso é a condição da mente, uma condição de compreensão 
dos princípios de que falamos até agora. Projetos que têm como base esses princípios, 
com essa condição de conhecimento, funcionam. E plantar correta planta marca que 
farão brotar de novo no consciente o pensamento correto. 
Problema 18: Pessoas à sua volta não se oferecem para ajudar quando você mais 
precisa. 
Solução: Esse é o resultado de sentir um prazer não muito saudável com as 
dificuldades alheias. O melhor seria ajudar o máximo, seja oferecendo uma aspirina 
para alguém que se senta próximo de você e está com dor de cabeça, seja 
contribuindo com idéias às vésperas de uma importante apresentação para um grande 
cliente. Caso não possa, mantenha uma atençńƻ ǊŜŘƻōǊŀŘŀ Ł ǎǳŀ ƳŜƴǘŜ Ŝ ŘƛƎŀ άƴńƻέ 
ao fascínio mórbido pelos problemas dos outros. 
Problema 19: Você é incapaz de controlar seu temperamento: briga com os 
funcionários, fornecedores, clientes, sobre prazos, ao telefone e com tudo o mais. 
Solução: Raiva desse tipo é um problema interessante no mundo dos potenciais e das 
marcas. 

É o resultado do desejo de que outros tenham problemas ς ou pelo menos, não 
ficar triste ao ver certa pessoas ter problemas. Isso, aliás, é um sentimento muito 
comum que temos com relação às pessoas das quais não gostamos, e se você pensar 
um pouco é uma das coisas mais desagradáveis da mente humana. Por que 
deveríamos desejar problemas para os outros, mesmo àqueles que desejam a nossa 
desgraça? Os problemas na nossa vida e os problemas em nossos negócios e famílias 
são um inimigo comum para todos nós. Se queremos realmente ser bem-sucedidos, 
em alguma coisa ou em tudo, precisamos eliminar toda forma de infelicidade, dentro e 
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fora de nossas mentes ς mesmo daqueles que estão competindo conosco na próxima 
promoção ou no mercado de trabalho. 
Problema 20: O mercado e o clima dos negócios estão caóticos; o mercado tem altos e 
baixos sem a menor lógica ou sentido. 
Solução: Uma vez mais esse tipo de ação é resultado de uma vontade caótica de que 
os outros não sejam vitoriosos. 

Uma marca plantada na sua mente com o desejo de que tudo de bom aconteça 
para todos à sua volta, incluindo os concorrentes, cria um mercado estável ς uma 
economia que cresce de maneira consistente e proporcionando a todos os envolvidos 
muito mais ganhos do que se imagina. Precisamos ser visionários para poder criar uma 
imensa riqueza, não nos restringindo a nós mesmos nem ao que já existe. 
Problema 21: A corrupção é um problema no seu negócio, nas normas do governo, na 
maneira como as companhias interagem e na atitude dos funcionários. 
Solução: Esse problema tem uma solução bem agradável: alegre-se conscientemente 
com o sucesso de todo mundo que está à sua volta ς pequenos sucessos, grandes 
sucessos na sua empresa ou sucessos dos concorrentes. Admire um trabalho bem 
feito, não interessando quem o esteja fazendo, e não tenha inveja da felicidade alheia. 
A vida é muito curta: você e seus concorrentes, num piscar de olhos, estarão mortos e 
esquecidos, e momentos de felicidade são jóias raras. 
Problema 22: Enquanto sua carreira na empresa progride, você começa a notar alguns 
problemas de saúde que estão ficando cada vez mais sérios. 
Solução: A marca por ter preocupação com a saúde dos outros faz a sua condição de 
saúde melhorar. A sua preocupação com o bem-estar dos outros na sua empresa tem 
de se tornar uma coisa natural para você ς tem de se tornar uma atitude quase 
automática como tocar uma peça que você conhece muito bem ou como quando suas 
mãos deslizam pelas teclas automaticamente ς para que você sinta uma mudança no 
seu estado de saúde. 
Problema 23: As estratégias de mercado que costumavam dar certo para você não 
funcionam mais. 
Solução: A marca que causa uma mudança na sua percepção ς isso é, a marca que 
explica o porquê de você ver a estratégia habitual fracassar ς não é nada mais que 
alguma forma de fraude, alguma espécie de desonestidade na sua maneira de fazer 
dinheiro. As marcas que nos dão problemas são as pequenas ς as menores ς que 
plantamos continuamente durante o dia inteiro. Um pequeno exagero para um cliente 
em potencial, com a intenção de arrancar um primeiro pedido, uma pequena mentira 
ao explicar para um cliente a razão pela qual o pedido está atrasado, um pequeno 
ajuste no pedido de crédito para o banco que lhe emprestou dinheiro no seu último 
projeto. Evite a mania de dar um jeitinho, evite os mínimos lapsos de integridade, e 
você verá que seu método habitual voltará a dar certo. 
Problema 24: Você se sente deprimido mesmo quando seu negócio está indo bem. 
Começa a ter pequenos ataques de depressão ou dúvidas. 
Solução: Examine como trabalha com as pessoas que trabalha com você. Existe alguma 
situação que o está fazendo incentivar os funcionários a mentir de alguma maneira? 
Você tem alguma política que, implícita ou explicitamente, estaria levando algum 
empregado a pensar que você aceita alguma espécie de comportamento negativo ou 
desonesto, não só de clientes como de fornecedores, funcionários ou concorrentes? O 
ponto importante é mostrar a estupidez de ensinar desonestidade para pessoas que 
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trabalham para você; a ingenuidade de uma pessoa que acredita que ao ensinar um 
funcionário a enganar em seu nome não irá, no momento oportuno, enganá-lo 
também. 

Esse tipo de tristeza ou depressão é resultado direto de uma marca plantada na 
sua mente por ter incentivado aqueles que trabalham para você a não ter a 
integridade necessária para fazer negócios. A confiança e a alegria com seu trabalho 
vêm quando você incentiva a integridade em todos os funcionários da sua empresa, do 
cargo mais elevado ao mais inferior. 
Problema 25: As pessoas à sua volta, colegas ou gerentes, clientes ou fornecedores, 
nunca acreditam no que você fala, mesmo quando está falando a verdade. 
Solução: Na verdade o fato de eles não acreditarem em você é conseqüência de 
desonestidades praticadas no passado, mesmo pequenas, e das marcas que foram 
plantadas em você em decorrência dessas ações. 

A solução, então, é ser o mais correto possível com suas palavras. Lembre-se do 
que implica mentir: dar a impressão para as pessoas que algum objeto ou 
acontecimento não está correspondendo exatamente à impressão que você tem dessa 
mesma coisa. A honestidade absoluta no que você diz é a melhor garantia de que a 
impressão que as suas palavras deixarão numa pessoa combina exatamente coma 
impressão que você tem na mente. Se você mantiver esse comportamento por um 
bom tempo, verá sua credibilidade aumentar pela empresa inteira e no mercado em 
que você trabalha ς é uma sensação muito boa e lucrativa também. 
Problema 26: Toda vez que você assume uma iniciativa que exige um esforço conjunto 
ς um projeto de grupo, uma sociedade para atingir determinada meta comercial ou a 
incorporação de sua companhia por outra ς não dá certo. 
Solução: A resolução para esse tipo de problema é um pouco diferente do que você 
espera. É preciso agir cuidadosamente e com muita honestidade. Faça questão, ao 
relatar um assunto para os outros, de transmitir a mesma impressão que você tem 
desse mesmo assunto ς isto é, as suas palavras terão sempre esse resultado: a outra 
pessoa terá exatamente o mesmo tipo de compreensão que você tem sobre 
determinado objeto ou acontecimento. 

!ǎ ǇŜǎǎƻŀǎ ŘƛȊŜƳ ǉǳŜ άƳŜƴǘƛǊŀ ǘŜƳ ǇŜǊƴŀ ŎǳǊǘŀέΦ ! ƘƻƴŜǎǘƛŘŀŘŜ ƛƴǘŜǊƛƻǊ 
absoluta, especialmente quando você está totalmente consciente de sua honestidade, 
traz um sentimento de paz e planta marcas muito fortes no subconsciente, marcas que 
mais tarde emergirão no consciente como a percepção de uma grande união e sucesso 
em qualquer trabalho em conjunto que você assumir com os outros. 
Problema 27: Você trabalha num setor de negócios onde as pessoas enganam as 
outras o tempo todo. 
Solução: Para evitar esse ambiente à sua volta é preciso ser absolutamente franco 
consigo mesmo e nas suas negociações. Assim, gradualmente, você deixará de 
encontrar pessoas que querem enganá-lo ς porque o fato de encontrar sempre alguém 
que trapaceiam os outros é resultado de uma marca que você plantou no passado, em 
sua mente, por não ter sido tão honesto consigo mesmo. 
Problema 28: Seu chefe sempre fala com você de maneira desrespeitosa. 
Solução: Este problema em particular pode ser evitado se você dominar a raiva 
quando ela surge na sua mente. Se brigar com seu chefe porque ele o insultou, estará 
plantando uma marca que fará vê-lo novamente o insultando no futuro. Você se 
recusa ς uma vez, duas vezes ou até cem vezes a responder a um insulto com outro 




