Introduccién

«Cuando hay una explosion generalizada de interés hacia una
personalidad o sus obras, como sucedi6 con los lectores de La
vida de los maestros, podemos estar seguros de que va acom-
panada de una llama de Verdad espiritual.»

Asi empieza la reseiia biografica que aparece en las prime-
ras paginas de Ultimas palabras, de Baird T. Spalding, el cual,
en su best seller mundial, La vida de los maestros, cuenta como,
en 1894, junto a otros diez cientificos estadounidenses, viajé
a la India, Tibet y Nepal. jAlli descubrié a una comunidad de
Maestros de sabiduria dotados de poderes asombrosos, el mas
joven de los cuales no parecia tener mas de cuarenta afos,
ja pesar de que todos habian superado desde hacia tiempo la
frontera de los cien!

La introduccién de esta obra podria comenzar de este
modo.

Porque desde su aparicion, el libro EI Secreto,* de Rhonda
Byrne, suscité un apasionamiento tal (como sucedi6 con el
DVD que lo habia precedido) que es indudable que va acom-
pafiado de una llama de Verdad espiritual. Una llama que es

*Rhonda Byrne, El Secreto, Ediciones Urano, 2007.
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especialmente preciosa y necesaria en nuestra Edad de las Ti-
nieblas, en la que la decadencia de las religiones tradicionales
ha dejado un gran vacio y un gran desconcierto.

Con ocasion de un viaje a Florida para jugar al golf, en no-
viembre de 2006, en el que yo crefa que por fin habia encon-
trado «el secreto» para sanar mi drive,* que estaba un poco
pachucho (jha vuelto a enfermar esta primavera!), di con el
libro que acababa de salir de la imprenta, no sin antes haber
buscado en vano en tres librerias jporque las estanterias se va-
ciaban rapidamente! {No es de extrafiar que se hayan vendido
mas de cinco millones de ejemplares en menos de un ano!

Lei mi precioso ejemplar de un tirén y me entusiasmé.
iPor fin un libro que contenia todos los grandes principios
espirituales que yo habia intentado defender muy modesta-
mente en varias de mis obras, entre otras, en mi popular serie
del Millonario!

Buda dijo: «El mayor de los regalos es el regalo de la ver-
dad».

Soy de la opinién de que en la jerarquia de los regalos, los
libros estan un poco mas abajo, precisamente, y sobre todo
cuando contienen una llama de Verdad espiritual.

Entonces, como me pasa cada vez que me gusta un libro,
compro varios ejemplares para regalarlos, siguiendo mi ins-
piracion del momento, a todos aquellos a quienes creo que
pueden serles de utilidad.

Algo que, por otra parte, estuvo a punto de traerme com-
plicaciones en el aeropuerto, a mi vuelta, porque cuando el
funcionario de aduanas me pregunt¢ si tenia algo que decla-

*Golpe de saque en el golf ejecutado con una madera.
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rar, le respondi distraido: «jDiez Secretos!» Como es légico,
a él no le parecié nada divertido mi involuntario sentido del
humor y me pidié que me explicara rapidamente.

La semana de mi regreso regalé mis diez ejemplares, insis-
tiendo a mis amigos, parientes y socios en que lo leyeran de
cabo araboy...lo mas antes posible, como si fuera algo urgen-
te. Algunos dias mds tarde comencé a recibir sus comentarios.
Y aunque la inmensa mayoria se mostraban entusiasmados,
incluso de un modo un tanto exagerado, otros parecian es-
cépticos o incluso negativos. Varios meses después continua-
ba recibiendo comentarios, que seguian siendo moderados.
Algunos juraban que, a pesar de haber experimentado escru-
pulosamente los principios de El Secreto y haber tenido pa-
ciencia, no habian obtenido los resultados esperados.

Como siempre he creido en el inmenso valor de estos prin-
cipios, me resolvi a escribir el libro que tienes entre las manos
y que en cierto modo constituye un breve companero de El
Secreto. Naturalmente, en él he retomado, comentandolos,
los grandes principios del best seller de Rhonda Byrne, pero
también he utilizado los de un libro que yo habia escrito algun
tiempo atras, La leyes espirituales de la riqueza,* algunos de
cuyos ejemplos y pasajes podras encontrar aqui. Asimismo, lo
he enriquecido con varias anécdotas y casos concretos en los
que el Secreto ha tenido un efecto milagroso, tanto en la vida
profesional como en la amorosa, de aquellos que lo habian
experimentado.

Ejemplos increibles extraidos no s6lo de mi vida perso-
nal, sino de la de amigos, lectores y clientes, y también de los

*Marc Fisher, Las leyes espirituales de la riqueza, Ediciones Urano, 2007.
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grandes personajes de todos los tiempos, artistas, miembros
del mundo de los negocios, sabios legendarios como Sdcra-
tes, Charlie Chaplin, Henry Ford, Aristoteles Onassis, Steven
Spielberg, Carl Jung, Benjamin Franklin, Pascal, y también, y
muy especialmente, de la vida de Jesucristo y de Leonardo da
Vinci.



1

El Secreto y el éxito

«Fui vendedor de periddicos, obrero en una imprenta, fabri-
cante de juguetes, soplador de vidrio, chico de los recados en
la consulta de un médico, etc., pero en medio de todas estas
aventuras profesionales [...] nunca perdi de vista mi objetivo
final de llegar a ser comico. También, entre oficio y oficio,
sacaba brillo a mis zapatos, cepillaba mis trajes, me ponia un
cuello limpio y me acercaba a la agencia teatral Blackmore.»

La persona que nos cuenta estos emocionantes recuerdos
de juventud es el gran Charlie Chaplin, en su autobiografia
Mi vida.

A pesar de la modestia de los humildes oficios que se veia
obligado a ejercer para vivir, Chaplin siempre tenia presente
en su danimo cudles eran su verdadera naturaleza y su verda-
dero objetivo: convertirse en comico.

No se veia como un vendedor de periddicos o como un
limpiabotas, sino que se veia a si mismo como un cémico. No
cometia el mismo error en el que caen los que son demasiado
«realistas», 0 mas bien los que no conocen el Secreto.

;T caes en el mismo error?

;Olvidas TU suefno?

;Tienes siempre presente el Secreto en tu cabeza?
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;Dejas que tus circunstancias externas te dicten tu conduc-
ta y hagan que te olvides de lo que verdaderamente eres?

El joven Charlie Chaplin hacia «como si...».

No se dejaba aplastar por los deprimentes factores exter-
nos.

Lo alimentaba su suefio.

Ast es el Secreto.

Un dia, Esquines, un fildsofo en ciernes, fue al encuentro
del gran Socrates para ser su discipulo, y le dijo: «Soy un hom-
bre pobre, y como no tengo nada que ofreceros, me ofrezco a
mi mismo a vos».

Y Socrates le replico: «;Acaso no ves que me estds ofre-
ciendo el mas grande de todos los regalos?»

He aqui el Secreto expresado de otro modo.

La persona, sobre todo cuando es joven y esta empezando
su andadura por la vida, tiene que definirse no con arreglo a su
situacion material actual, sino con arreglo a sus ambiciones y
a sus sueflos. Porque es inevitable que atraiga aquello en lo que
piensa constantemente.

No permite que nada lo abata. No es esclavo de las cir-
cunstancias. Sabe que estas ultimas pueden cambiar, y VAN a
cambiar, si es capaz de mantener su pensamiento firmemen-
te, «xmagicamente», sobre lo que quiere atraer a su vida, y no
sobre lo que ve a su alrededor y que a veces es desolador.

Eso es lo que le pas¢ al genial creador de Charlot.

Un dia, después de que hubiera perseverado durante mu-
chos meses y continuado llamando con confianza a la puerta
del destino, como por arte de magia dejaron de ignorarlo, lo
citaron en la agencia y le propusieron su primer papel: «To-
dos parecian estar encantados y me sonrefan. ;Qué habia pa-
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sado? Se diria que todo el mundo habia cambiado de repente,
que me habian tomado tiernamente entre sus brazos y me
habian adoptado. [...] Volvi en autobts ebrio de felicidad. [...]
De repente, habia dejado una vida de pobreza y entraba en un
suefio que acariciaba desde hacia mucho tiempo, un suefio
del que mi madre me habia hablado con frecuencia, un suefio
que la hacia feliz. {Iba a ser actor! Todo habia sucedido tan
precipitadamente y de un modo tan inesperado...».

sAcaso esta metamorfosis no te recuerda la del cémico
homosexual que aparece en El Secreto, el cual, de la noche
a la manana, habiendo descubierto el Secreto, consiguié que
dejaran de hostigarlo y se convirtié en alguien muy querido
por el publico?

A pesar de tus circunstancias exteriores, a pesar de tu «po-
breza» actual, de la modestia de tus medios y de tu oficio, que
todavia no es tu verdadero oficio, ese oficio que pondra en
marcha todas tus facultades creadoras, el que te apasiona y
el que te hace vibrar, el tnico que podra hacerte feliz y afor-
tunado, haz como si no hubiera obstdculos, como si tu suefio
estuviera... a punto de hacerse realidad.

La inmensa mayoria de la gente no lo hace, o, si me per-
mitis decirlo, lo hace de boca para afuera, pero sin creérselo
verdaderamente.

De hecho, son unos auténticos «genios» cuando se trata
de ver los obstaculos de antemano, de encontrar excusas y de
inventar razones por las cuales no deberian lanzarse. A veces
me entran ganas de decirles: «Deberias escribir un libro, y te
garantizo que serfa un best seller porque la verdad es que co-
noces este tema a fondo. ;El titulo? jLas 1001 razones que me
llevardn al fracasol»
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El multimillonario Aristételes Onassis también «hacia
como si». Christian Cafarakis, que era el mayordomo del fa-
moso yate Christina propiedad del armador griego, cuenta:
«Una noche, mientras me encontraba en el puente, descubri
uno de sus grandes secretos —tal vez la clave de su éxito—:
antes de acudir a una importante cita de negocios, Onassis
se formulaba a si mismo en voz alta todas las preguntas a las
que posiblemente tendria que responder. Aquella noche de
la que estoy hablando, se interrogé sin tregua durante dos
horas. Respondia exactamente como si estuviera ante un pu-
blico. A veces esperaba y reflexionaba antes de responder, a
veces respondia enseguida o hacia como si estuviera furioso.
Entonces me di cuenta de que Onassis era como un actor
que repetia su guién y trataba de predecir lo que los otros
actores le iban a decir».

En otras palabras, Onassis utilizaba el Secreto. Se repre-
sentaba de antemano la cita, la «creaba» a través de su espi-
ritu, de tal modo que dicha cita se desarrollaria de manera
favorable para él.

Otro que hizo «como si» es mi amigo Marc Beaudet. Juzga
por ti mismo. Cuando Roland Pier se retir6 de Le Journal de
Montréal,* después de una larga carrera, el puesto de carica-
turista titular quedaba vacante, pero habia 350 candidatos.

Marc Beaudet habria podido decirse: «;Qué posibilidades
tengo?». ;Una entre cincuenta? ;Una entre cien? De hecho,
era mucho menos todavia... Por tanto, «l6gicamente», habria
podido acabar diciendo: «;Por qué van a elegirme a mi? ;Por
qué voy a perder mi tiempo?»

*El diario francéfono mds importante de Norteamérica.
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Pero aplico el Secreto.

Hizo «como si».

Como si ya fuera EL caricaturista de Le Journal. Que tiene
que entregar una caricatura al dia. Si, cada dia, DURANTE
SIETE MESES, envi6 «gratuitamente» una caricatura. Sin sa-
berlo, estaba haciendo una demostracién por partida triple.
Estaba demostrando a la direcciéon de Le Journal:

1. Que tenia regularidad para trabajar, que podia producir
diariamente, inspirado o no...

2. Que tenia talento.

3. Que queria el puesto DE VERDAD...

Sin saberlo, estaba haciendo una demostracién aun mas
grande: la de la fuerza del Secreto.

Al cabo de un mes, impresionados por su constancia, la
direccion convoco a Marc Beaudet para saber quién era aquel
loco que inundaba sus oficinas de magnificas caricaturas. Le
ofrecieron un puesto a prueba, y luego lo contrataron oficial-
mente. Si, habia conseguido aquel prestigioso, improbable y
unico puesto: jel de caricaturista oficial de Le Journal de Mon-
tréal!

iTres aflos mas tarde, en 2006, recibia el prestigioso pre-
mio al mejor caricaturista en el concurso canadiense de perio-
dismo! «Habia hecho como si», a pesar de los odds, como se
dice en inglés, es decir, a pesar de sus casi nulas posibilidades,
por lo menos matematicamente, de realizar su suefo.

El joven Steven Spielberg también actu6 de este modo.

Cuando tenia diecisiete afios, con ocasiéon de una visita

guiada al estudio de la Universal, aprovechd una parada del
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tranvia para bajarse de €l e introducirse a hurtadillas en los
estudios. Alli era donde él siempre habia sofiado estar, en un
platd de rodaje, con los técnicos y los trabajadores y, natural-
mente, con los actores.

Por casualidad, fue a dar con un importante productor,
Chuck Silvers, el cual le pregunté qué estaba haciendo alli. El
joven Spielberg le hablé de su pasién por el cine, de sus sue-
fos y de sus innumerables proyectos. Impresionado por su
delirante entusiasmo, y también por su audacia poco comin
(hay que ser capaz de coger el toro por los cuernos, como
suele decirse, para introducirse asi, sin autorizacién, en unos
estudios tan grandes), le ofreci6é un pase de dia para volver a
la Universal.

Spielberg no estaba dispuesto a dejar escapar aquella oca-
sion: jal dia siguiente, vistiendo traje y corbata, y con el pelo
bien peinado, se presento en el estudio llevando en la mano
una cartera de su padre, que no encerraba ni guiones ni pre-
supuestos, como los del ejecutivo que él aspiraba a ser, sino
que simplemente contenia... jun bocadillo y dos tabletas de
chocolate!

El osado joven encontré un despacho vacio, se insta-
16 en él y hasta tuvo la audacia de ordenar que le hicieran
una placa con su nombre para ponerla en la puerta de «su»
despacho. De hecho, se convirtié en un «ocupa» anticipa-
do durante todo el verano, vagabundeando por los platos,
aprendiendo todo cuanto podia sobre la fabricacion de las
peliculas y esperando a que alguien le propusiera un trabajo,
sin importar el que fuera.

Pero no pas6 nada. Bueno, no inmediatamente, porque a
veces hace falta tiempo antes de que el Secreto actue. El que lo
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aplica todavia no esta listo. O simplemente es demasiado jo-
ven. (Spielberg tan sélo tenia diecisiete afios y poner millones
en las manos de un joven de esa edad, aunque fuera brillante,
parecia un riesgo demasiado grande para los productores.)
Pero cinco anos mas tarde, otra nueva casualidad hizo que
se volviera a encontrar con Chuck Silvers, al que habia envia-
do su primer cortometraje. Impresionado, el productor se lo
mando a Sid Sheinberg, el gran jefe de la Universal. jLa legen-
daria carrera de Spielberg habia empezado!

«Habia hecho como si.» Habia respetado las reglas del éxi-
to.

También habia aplicado ese principio tan simple, y tan
légico —como habian hecho Chaplin y miles de personas
antes que él—, que consiste en que, para tener éxito en un
campo, hay que «dejarse ver», si se me permite la expre-
sion, hay que estar presente fisicamente, e intentar intro-
ducirse a toda costa, aunque sea empezando con un trabajo
modesto.

;Como se puede llamar la atencion de otra manera?

Eso es mas o menos lo que le aconsej6 a un joven perio-
dista el gran Aristoteles Onassis, que empezd sélo con 350
ddlares que le habia prestado un tio suyo y que se convertiria
en uno de los hombres mas ricos de su época. A su manera,
¢l también hacia como si y utilizaba el Secreto. «Adopte un
estilo de vida lujoso —recomendaba a quienes estaban empe-
zando—. Viva en un edificio lujoso, aunque tenga que con-
tentarse con hacerlo en el desvan. En su edificio se cruzara
con gente rica en el vestibulo y en el ascensor. {Vaya a cafés
elegantes, aunque tenga que contentarse con beber a sorbitos
la misma consumicién toda la tarde!»
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Uno de los seres mas grandes que han pisado nuestra tie-
rra, Jesucristo, también utilizaba el Secreto y hacia como si,
pero a un nivel vibratorio todavia mas elevado que el del co-
mun de los mortales.

Por ejemplo, pasemos revista juntos al famoso episodio de
la multiplicacion de los panes.

En el desierto, Jesus acaba de arengar durante dos horas a
una muchedumbre de cinco mil personas. Estan cansados y
tienen hambre.

Nerviosos, los apostoles le explican el problema.

«;Senor, donde encontraremos el dinero para alimentar a
todas estas personas?»

De ningtin modo podian enviarlos a sus casas. Algunos vi-
vian lejos, y podian desfallecer por el camino.

Entonces Jesus pronuncia esta frase tan admirable por su
sencillez y su «ldgica», si con esta palabra se entiende la logica
del Secreto: «;Cudntos panes tenéis?»

Los discipulos, a pesar de sentirse aterrados por «lo ilégi-
co» de la pregunta, le responden que tienen cinco panes y dos
pequenos peces.

Estamos muy lejos de lo que se necesitaria. Excepto cuan-
do se calcula como el Maestro. Excepto cuando, como El, se
conoce y se aplica el Secreto en su forma mas elevada.

Entonces, después de uno de los silencios méas hermosos
de los Evangelios, Jesus simplemente dice: «Haced que se
sienten.»

Y parte los panes, los multiplica y consigue alimentar a
una multitud de cinco mil personas (Marcos, 6,30-34).

iQué increible demostracion del Secreto!

Desde que descubri este maravilloso pasaje del Evangelio,
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cada vez que tengo un problema, sea grande o pequefio, me
pregunto enseguida:

«;Cudntos panes tengo?»

Y después de haber hecho un breve inventario de mis re-
cursos, a continuacién me digo a mi mismo:

«Haced que se sienten».

Y luego me pongo manos a la obra.

A mi modesta escala, claro estd, porque yo no soy Jesus,
a pesar de que El dijera que todos los milagros y los prodi-
gios que realizd, las curaciones de enfermos, de ciegos y las
resurrecciones, cualquier persona podria hacerlos también, y
hasta conseguir cosas mas grandes todavia, si tuviera una piz-
ca de verdadera fe; es decir, si aplicara el Secreto en su forma
mads sublime.

Para tener éxito, da igual en el ambito que sea, es MUY im-
portante —mas audn, es esencial— que comprendas que, si te
bebes (aunque sea de manera involuntaria o accidental) una
botella de vodka, te emborracharas, aunque estés persuadido
que tan s6lo era agua; pues lo mismo pasa con los mecanismos
del Secreto: acttian SIEMPRE en tu vida LO SEPAS TU O NO.

Un amigo hizo por encontrarse conmigo y me dijo:

—Ya no trabajo en la empresa Soda... —(el nombre es fic-
ticio).

—iTe felicito! —me apresuré a decirle.

—iPero por qué me felicitas! {Me han despedido!

—Ya veo..., crefa que eras tu el que habia dejado el traba-
jo y que habias encontrado otra cosa. {Y te felicitaba porque
llevas tres anos diciéndome que odias tu trabajo, que tu jefe
es un déspota y que todos tus companeros son estipidos! Asi
pues, pensaba que me estabas dando una buena noticia.
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Mi amigo incliné la cabeza.

Acababa de percibir el principio de una verdad espiritual;
en resumidas cuentas, la del Secreto.

La Vida le habia enviado lo que ¢él le habia pedido. Sus
constantes pensamientos se habian materializado. Porque
aunque no lo dijera, inconscientemente DESEABA NO SE-
GUIR TRABAJANDO en la empresa Soda. Como es logico,
no sofiaba con ser despedido, pero sonaba con ir a otro lu-
gar. Por tanto, en el fondo, su sincero deseo se habia hecho
realidad, pero no de la manera ni en el momento en que él
lo habria deseado. El odio que le tenia a la empresa se habia
invertido; es decir, dicha sociedad habia manifestado su odio
hacia él, despidiéndolo.

Le ofreci un ejemplar de El Secreto y le sugeri que aplicara
sus principios, que considerara que era algo bueno lo que le
habia sucedido, y que se concentrara en el tipo de empleo
que deseaba. Al cabo de un purgatorio de tres meses (que
aprovech6 para descansar un poco, porque trabajaba desde
hacia catorce afios. jAquellos meses estuvieron entre los me-
jores de su vida, me reconocid!), encontro, como por arte de
magia, el trabajo que ambicionaba y que le convenia mucho
mas que el anterior.

Entonces me dio la razén en cuanto a que lo que le ha-
bia sucedido era para mejor: habia atraido dos veces lo que
habia deseado. jLa primera inconscientemente: hacer que le
despidieran; la segunda, mdgicamente, o «secretamente», por
decirlo como a mi me gusta, para encontrar el empleo ideal!

Les voy a poner otro ejemplo, esta vez personal, acerca de
la magia de «hacer como si».

Los que me conocen, o los que han leido mis libros (entre
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otros, El millonario perezoso),* saben que siempre me ha in-
teresado el campo inmobiliario, y que en los ratos libres que
me deja mi oficio de escritor he adquirido algunas propieda-
des.

Ahora bien, un dia, hace ya varios afios, mientras volvia a
pasar por quinta o sexta vez por delante de una propiedad que
no se vendia a pesar de estar en el mercado desde hacia meses,
mi vocecita interior me dijo que tenia que visitarla.

Me pareci6 bien y le pregunté a la agente que se ocupa-
ba de ella que qué pasaba para que no se vendiera. {Cos-
taba 99.000 ddlares (un precio increiblemente bajo para la
época)!, no era demasiado cara, y estaba limpia y bien cons-
truida, aunque en el s6tano hubiera unas tablas de contra-
chapado para tapar unos grandes agujeros que habia en la
parte superior de los cimientos; segiin me explicé la agente,
la casa habia sido transportada desde otro lugar. Se encogid
de hombros, no sabia por qué no recibia ofertas a pesar de
haber tenido innumerables visitas. Me dejo la ficha técnica
y en ella descubri un detalle interesante. Los impuestos mu-
nicipales eran demasiado elevados para una casa de aquel
precio; eso era lo que disuadia a los compradores. ;Por qué
eran tan elevados? No tardé en descubrirlo gracias a una
simple llamada telefonica al ayuntamiento: la casa, a pesar
de ser de segunda mano, estaba tasada como una casa recién
construida.

Entonces me di cuenta de que yo ya habia visto aquella casa
antes de que hubiera sido transportada. La habia visto unos

*Marc Fisher, El millonario perezoso 'y «El arte de estar siempre de vacacio-
nes», Editorial Amat, Barcelona, 2008.
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meses antes en un lugar que luego se habia utilizado para la
construccién de un centro comercial. Entonces recordé, sin-
tiendo esa especie de escalofrio que te recorre los brazos y que
siempre anuncia algo bueno, que la agente me habia dicho
que el propietario de la casa era, precisamente, el empresa-
rio que habia construido el centro comercial.

A continuacién me hice el siguiente razonamiento: con
toda probabilidad, el actual propietario no habria pagado
nada por la casa, sino que, sencillamente, el duefo del centro
comercial le habria pedido que la transportara o la destruyera.
Asi pues, habria pagado por la casa tan sélo (por lo menos,
eso era lo que yo suponia) el coste de su transporte, cerca de
10.000 dolares, y el del terreno, cerca de 35.000 délares; en
total, 45.000 dolares.

En consecuencia, me dije que podia hacer una oferta muy
a la baja, y que tenia posibilidades de que me la aceptaran.
Aunque en el sector de los bienes inmuebles no soy mas que
un aficionado, antes de lanzarme habia leido por lo menos
una veintena de obras sobre el tema, y en una de ellas un autor
explicaba que un buen truco para conseguir que te acepten
una oferta baja (habia decidido ofrecer 75.000 délares) con-
siste en hacerla pagando al contado.

Entonces, en un arranque de locura, decidi aplicar el Secre-
to, sin saberlo, «hacer como si». {Si, hacer como si contara con
ese dinero en mi cuenta! Entonces no tenia los 75.000 délares
que me proponia ofrecer, a lo sumo tenia unos pocos miles de
délares, porque llevaba unos meses comprando y restaurando
a un ritmo frenético. A pesar de la locura de mi gesto, hice la
oferta, empujado por una fuerza interior.

Entonces pasaron dos cosas: la primera fue que el vende-
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dor, cansado de seguir cargando con una casa vacia, aceptd
mi oferta. Pero me impuso una condicidn.

Si, impresionado por mi oferta al contado, y confiando
en mi de manera espontanea, como si yo fuera un compra-
dor muy afortunado, exigié que me quedara con su hipoteca
de 69.000 ddlares, porque queria evitar las penalizaciones
que se aplican cuando cancelas una hipoteca. Como es 16-
gico, acepté, logrando disimular a duras penas mi alegria,
mi asombro y también —lo reconozco...— jmi inmenso ali-
vio! Porque eso queria decir que so6lo tenia que desembol-
sar 6.000 dolares (69.000 + 6.000 = 75.000) para comprar la
casa. jIncreible!, ;no? jAcababa de comprar una casa 25.000
ddlares por debajo del precio solicitado, pagando tan sélo
una pequefiez!

Bueno, entendedme bien, no os estoy sugiriendo que me
imitéis, porque no quiero que nadie me persiga por haber
dado unos consejos tan extravagantes. {Pero no puedo menos
que afiadir que he conocido a bastantes personas del mundo
de los negocios —y de un nivel bien distinto al mio— que han
hecho lo mismo, que «han hecho como si», con una audacia
que al comun de los mortales le pareceria una locura porque
implicaba millones!

sAcaso, por ejemplo, no es precisamente eso lo que hizo
George Gillett cuando compré el club de hockey Le Cana-
dien? En el momento de cerrar el acuerdo, se vio obligado a
reconocer que le faltaban unos ddlares, jnada serio!..., unos
miseros 100 millones que el propietario del club de aquella
época no tuvo mas remedio que prestarle para evitar que el
trato se malograra in extremis. Cinco afios mas tarde, el audaz

George Gillett se refinanciaria y obtendria 175 millones, que



28 EL SECRETO MAS ANTIGUO DEL MUNDO

no solo le permitieron pagar su deuda, sino pasar a tener en
su cuenta 75 millones de suculentos ddlares.

Y aunque es posible que ti no muevas millones, ni incluso
decenas de miles de dolares, ;no te parece que estos ejemplos
y otros parecidos te pueden inspirar para «hacer como si» en
tu vida, para obtener lo que quieres como por arte de magia?

Porque, a su manera, cada persona es un alquimista en la
esfera en la que evoluciona; cada persona puede transformar
el plomo en oro y multiplicar los panes.

iHaz como si no hubiera obstaculos!



