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  Note de l’éditeur-traducteur




  Ce livre est une copie de la version originale publiée en 1937. Certains passages initialement en majuscules ont ainsi été laissés tels quels pour une raison qui apparaîtra claire au lecteur au fil de sa lecture. Bien sûr, cela permet aussi de mettre en avant certains termes.




  Par ailleurs, le titre « Think and grow rich » est souvent traduit par « Réfléchissez et devenez riche », ce qui est un non-sens. La description de la Loi d’attraction stipule bien la puissance de la pensée. Il ne s’agit donc pas de mener une « réflexion », mais bel et bien de penser, de manière consciente et appliquée, dans la durée, telle ou telle pensée. Il est question du pouvoir de la pensée dirigée et maîtrisée. La traduction est donc bien « Pensez et devenir riche ». 




  Enfin, dans la suite de cette remarque, il nous est apparu que la globalité de la traduction du texte était à revoir, précisément à l’aune d’une réelle compréhension de cette même loi d’attraction. C’est désormais, nous l’espérons, chose faite.




   




   




   




   




  PRÉFACE DE L’AUTEUR




   




  Dans chaque chapitre de ce livre, il est question du secret qui a permis à plus de cinq cents hommes extrêmement riches que j’ai soigneusement analysé pendant de longues années, de faire fortune.




  Ce secret m’a été révélé par Andrew Carnegie, il y a plus d’un quart de siècle. Ce vieil Écossais adorable et rusé l’a glissé doucement dans mon esprit, alors que je n’étais encore qu’un enfant. Puis il s’est assis dans son fauteuil, les yeux brillants de gaieté, et a observé attentivement si j’étais assez intelligent pour comprendre toute la signification de ce qu’il m’avait dit.




  Quand il a vu que j’avais saisi l’idée, il m’a demandé si j’étais prêt à passer vingt ans ou plus à me préparer à la transmettre au monde, à des hommes et des femmes qui, sans ce secret, risquaient d’échouer dans leur vie. J’ai répondu par l’affirmative et, avec la coopération de M. Carnegie, j’ai tenu ma promesse.




  Ce livre contient ce secret, mis à l’épreuve par des milliers de personnes, dans presque tous les domaines de la vie. C’est M. Carnegie qui a eu l’idée de mettre la formule magique, qui lui a permis d’acquérir une fortune colossale, à la portée des personnes qui n’ont pas le temps de chercher à savoir comment les hommes gagnent de l’argent, et il espérait que je pourrais tester et démontrer le bien-fondé de cette formule grâce à l’expérience d’hommes et de femmes dans tous les domaines. Il pensait que la formule devrait être enseignée dans toutes les écoles publiques et dans tous les établissements d’enseignement supérieur, et que si elle était correctement enseignée, elle révolutionnerait tellement l’ensemble du système éducatif que le temps passé à l’école pourrait être réduit à moins de la moitié.




  Son expérience avec Charles M. Schwab et d’autres jeunes hommes du même type a convaincu M. Carnegie qu’une grande partie de ce qui est enseigné dans les écoles n’a aucune valeur en ce qui concerne la manière de gagner sa vie ou d’accumuler des richesses. Il en était arrivé à cette conviction après avoir accueilli dans son entreprise des jeunes gens les uns après les autres, souvent peu instruits, et en les formant à l’utilisation de cette formule, il avait développé chez eux des qualités de chef hors du commun. De plus, son coaching a fait la fortune de tous ceux qui ont suivi ses instructions.




  Dans le chapitre sur la foi, vous lirez l’histoire étonnante de l’organisation de la gigantesque United States Steel Corporation, telle qu’elle a été conçue et réalisée par l’un des jeunes hommes par lesquels M. Carnegie a prouvé que sa formule fonctionne pour tous ceux qui sont prêts à l’utiliser.




  Cette seule application du secret par ce jeune homme, Charles M. Schwab, lui a apporté une immense fortune en termes d’argent et d’OPPORTUNITÉS. En résumé, cette application particulière de la formule valait six cents millions de dollars.




  Ces faits – et ce sont des faits bien connus de presque tous ceux qui ont connu M. Carnegie – vous donnent une bonne idée de ce que la lecture de ce livre peut vous apporter, à condition que VOUS SACHIEZ CE QUE VOUS VOULEZ.




  Avant même d’avoir fait l’objet de vingt ans d’essais pratiques, le secret a été révélé à plus de cent mille hommes et femmes qui l’ont utilisé pour leur bénéfice personnel, comme M. Carnegie avait prévu qu’ils le fassent. Certains ont fait fortune grâce à lui. D’autres l’ont utilisé avec succès pour créer l’harmonie dans leur foyer. Un ecclésiastique l’a utilisé si efficacement qu’il en a tiré un revenu de plus de 75 000,00 $ par an.




  Arthur Nash, un tailleur de Cincinnati, a utilisé son entreprise en quasi-faillite comme « cobaye » pour tester la formule. L’entreprise a repris vie et a fait la fortune de ses propriétaires. Elle est toujours florissante, bien que M. Nash ait disparu. L’expérience était si unique que les journaux et les magazines lui ont consacré des publicités élogieuses d’une valeur de plus d’un million de dollars.




  Le secret a été transmis à Stuart Austin Wier, de Dallas, au Texas. Il était prêt à en découdre, au point d’abandonner sa profession et d’étudier le droit. A-t-il réussi ? Cette histoire est également racontée.




  J’ai donné le secret à Jennings Randolph, le jour où il a été diplômé de l’université, et il l’a utilisé avec tant de succès qu’il en est maintenant à son troisième mandat de membre du Congrès, avec une excellente occasion de continuer à l’utiliser jusqu’à ce qu’il l’amène à la Maison-Blanche.




  Lorsque j’étais directeur de la publicité de l’Université d’extension de La Salle, à l’époque où elle n’était encore qu’un nom, j’ai eu le privilège de voir J. G. Chapline, président de l’Université, utiliser la formule avec une telle efficacité qu’il a fait de La Salle l’une des plus grandes écoles de formation continue du pays.




  Le secret auquel je fais référence est mentionné pas moins d’une centaine de fois tout au long de ce livre. Il n’a pas été nommé directement, car il semble donner de meilleurs résultats lorsqu’il est simplement découvert par ceux qui sont prÊts À le dÉcouvrir et qui le recherchent. C’est pourquoi M. Carnegie me l’a lancé si discrètement, sans me donner son nom spécifique.




  Si vous êtes PRÊT à l’utiliser, vous reconnaîtrez ce secret au moins une fois dans chaque chapitre. J’aimerais avoir le privilège de vous dire comment vous saurez si vous êtes prêt, mais cela vous priverait d’une grande partie des avantages que vous recevrez lorsque vous ferez cette découverte par vous-même.




  Pendant la rédaction de ce livre, mon propre fils, qui terminait alors sa dernière année d’études universitaires, a pris le manuscrit du chapitre deux, l’a lu et a découvert le secret par lui-même. Il a utilisé l’information de manière si efficace qu’il a obtenu directement un poste à responsabilités avec un salaire de départ supérieur à celui que gagne un homme moyen. Son histoire a été brièvement décrite dans ce deuxième chapitre. En la lisant, vous vous débarrasserez peut-être du sentiment que vous avez pu avoir, au début du livre, que les promesses étaient trop grandes. De même, si vous avez déjà été découragé, si vous avez eu des difficultés à surmonter qui ont détruit votre âme, si vous avez essayé et échoué, si vous avez été handicapé par une maladie ou une affliction physique, cette histoire de la découverte et de l’utilisation de la formule Carnegie par mon fils peut s’avérer être l’oasis que vous cherchez dans le Désert de l’Espoir Perdu.




   




  Ce secret a été largement utilisé par le président Woodrow Wilson pendant la guerre mondiale. Il a été transmis à chaque soldat qui a participé à la guerre, soigneusement enveloppé dans la formation reçue avant de partir au front. Le président Wilson m’a dit qu’il s’agissait d’un facteur important dans la collecte des fonds nécessaires à la guerre.




  Il y a plus de vingt ans, l’honorable Manuel L. Quezon (alors commissaire résident des îles Philippines) a été inspiré par le secret pour obtenir la liberté pour son peuple. Il a obtenu la liberté pour les Philippines et est le premier président de l’État libre.




  Ce secret a ceci de particulier que ceux qui l’acquièrent et l’utilisent se retrouvent littéralement emportés vers le succès, avec très peu d’efforts, et ne se soumettent plus jamais à l’échec ! Si vous en doutez, étudiez les noms de ceux qui l’ont utilisé, partout où ils ont été mentionnés, vérifiez leurs résultats par vous-même et laissez-vous convaincre.




  On n’obtient jamais rien sans rien ! Le secret auquel je fais référence ne peut être obtenu sans prix, même si ce prix est bien inférieur à sa valeur. Il ne peut être obtenu à aucun prix par ceux qui ne le recherchent pas intentionnellement. 




  Il ne peut pas être donné, il ne peut pas être acheté pour de l’argent, pour la simple raison qu’il se présente en deux parties. Une partie est déjà en possession de ceux qui sont prêts à la recevoir.




  Le secret est au service de tous ceux qui sont prêts à le recevoir. L’éducation n’a rien à voir avec cela. Bien avant ma naissance, le secret était entré en possession de Thomas A. Edison, qui l’a utilisé si intelligemment qu’il est devenu le premier inventeur mondial, bien qu’il n’ait été scolarisé que pendant trois mois.




  Le secret a été transmis à un associé de M. Edison. Il l’utilisa si efficacement que, bien qu’il ne gagnât alors que 12 000 dollars par an, il accumula une grande fortune et se retira des affaires alors qu’il était encore jeune. Vous trouverez son histoire au début du premier chapitre. Elle devrait vous convaincre que la richesse n’est pas hors de votre portée, que vous pouvez toujours être ce que vous souhaitez être, que l’argent, la célébrité, la reconnaissance et le bonheur sont à la portée de tous ceux qui sont prêts et déterminés à obtenir ces bénédictions.




  Comment puis-je savoir ces choses ? Vous devriez avoir la réponse avant d’avoir terminé ce livre. Vous la trouverez peut-être dans le tout premier chapitre ou à la dernière page.




  Au cours des vingt années de recherches que j’ai entreprises à la demande de M. Carnegie, j’ai analysé des centaines d’hommes célèbres, dont beaucoup ont admis qu’ils avaient accumulé leur immense fortune grâce au secret de Carnegie : 




  William Jennings, Bryan Dr. Starr, Jordan J. Odgen Armour, Harles M. Schwab, Harris F. Williams, Dr. Frank Gunsaulus, Daniel Willard, King Gillette, Ralph A. Weeks, Juge Daniel T. Wright, John D. Rockefeller, Thomas A. Edison, Frank A. Vanderlip, F. W. Woolworth, Col. Robert A. Dollar, Edward A. Filene, Edwin C. Barnes, Arthur Brisbane, Woodrow Wilson, Wm. Howard Taft, Luther Burbank, Edward W. Bok, Frank A. Munsey, Elbert H. Gary, Dr. Alexander Graham Bell, John H. Patterson, Julius Rosenwald, Stuart Austin, Wier, Dr. Frank Crane, George M. Alexander, J. G. Chappline, Hon. Jennings Randolph, Arthur Nash, Clarence Darrow.




  Ces noms ne représentent qu’une petite fraction des centaines d’Américains bien connus, dont les réalisations, financières ou autres, prouvent que ceux qui comprennent et appliquent le secret de Carnegie atteignent des postes élevés dans la vie. Je n’ai jamais connu personne qui ait été inspiré à utiliser le secret et qui n’ait pas obtenu un succès notable dans la profession qu’il avait choisie. Je n’ai jamais connu personne qui se soit distingué, ou qui ait accumulé des richesses de quelque importance, sans posséder le secret. De ces deux faits, je tire la conclusion que le secret est plus important, en tant que partie de la connaissance essentielle à l’autodétermination, que tout ce que l’on reçoit par le biais de ce que l’on appelle communément « l’éducation ».




  Mais qu’est-ce que l’ÉDUCATION ? La réponse à cette question a été pleinement détaillée.




  En ce qui concerne l’éducation, beaucoup de ces hommes n’ont pas eu grand-chose. John Wanamaker m’a dit un jour que le peu d’éducation qu’il avait reçue, il l’avait acquise de la même manière qu’une locomotive à vapeur moderne se sert de l’eau, en la « récupérant au fur et à mesure qu’elle avance ». Henry Ford n’est jamais allé au lycée, et encore moins à l’université. Je ne cherche pas à minimiser la valeur de l’éducation, mais j’essaie d’exprimer ma conviction sincère que ceux qui maîtrisent et appliquent le secret atteindront des postes élevés, accumuleront des richesses et négocieront avec la vie selon leurs propres termes, même si leur éducation a été maigre.




  Quelque part, au cours de votre lecture, le secret auquel je fais allusion se détachera de la page et se dressera audacieusement devant vous, SI VOUS ÊTES PRÊT À L’ACCOMPAGNER ! Lorsqu’il apparaîtra, vous le reconnaîtrez. Que vous receviez le signe dans le premier ou le dernier chapitre, arrêtez-vous un instant lorsqu’il se présentera, et arrêtez-vous instant, car cette occasion marquera le tournant le plus important de votre vie.




  Passons maintenant au chapitre 1 et à l’histoire de mon très cher ami, qui a généreusement reconnu avoir reçu le signe mystique, et dont les succès en affaires sont une preuve suffisante du changement radical qui a eu lieu dans sa vie. En lisant son histoire et les autres, rappelez-vous qu’elles traitent des problèmes importants de la vie, tels que tous les hommes les connaissent.




  Les problèmes qui découlent des efforts déployés pour gagner sa vie, pour trouver l’espoir, le courage, le contentement et la paix de l’esprit, pour accumuler des richesses et pour jouir de la liberté du corps et de l’esprit.




  N’oubliez pas non plus, en parcourant ce livre, qu’il traite de faits et non de fiction, son but étant de transmettre une grande vérité universelle grâce à laquelle tous ceux qui sont prêts peuvent apprendre, non seulement CE QU’IL FAUT FAIRE, MAIS AUSSI COMMENT LE FAIRE ! et recevoir, en outre, LE STIMULUS NÉCESSAIRE POUR COMMENCER.




  En guise de dernier mot de préparation, avant que vous ne commenciez le premier chapitre, puis-je vous offrir une brève suggestion qui pourrait fournir un indice permettant de reconnaître le secret Carnegie ? Il s’agit de ceci : TOUTES LES RÉALISATIONS, TOUTES LES RICHESSES GAGNÉES COMMENCENT PAR UNE IDÉE ! Si vous êtes prêt pour le secret, vous en possédez déjà une moitié, vous reconnaîtrez donc facilement l’autre moitié dès qu’elle se présentera à votre esprit.




   




  L’AUTEUR   




   




  CHAPITRE 1




   




  INTRODUCTION




   




   




  L’homme qui a « pensé » afin de devenir le partenaire de thomas a. edison




  C’est vrai, « les pensées sont des choses », et des choses puissantes en plus, lorsqu’elles sont associées à un but précis, à la persévérance et à un désir ardent de les traduire en richesses ou en autres objets matériels.




  Il y a un peu plus de trente ans, Edwin C. Barnes a découvert à quel point il est vrai que les hommes PENSENT ET DEVIENNENT RICHES. Cette découverte ne s’est pas faite d’un seul coup. Elle s’est imposée peu à peu, à partir d’un désir ardent de devenir l’associé du grand Edison.




  L’une des principales caractéristiques du désir de Barnes était qu’il était précis. Il voulait travailler avec Edison, pas pour lui. Observez attentivement la description de la façon dont il s’y est pris pour traduire son DÉSIR en réalité, et vous comprendrez mieux les treize principes qui mènent à la richesse.




  Lorsque ce DÉSIR, ou impulsion de pensée, est apparu pour la première fois dans son esprit, il n’était pas en mesure de passer à l’action. Deux difficultés se dressaient sur son chemin. Il ne connaissait pas M. Edison et n’avait pas assez d’argent pour payer son voyage en train jusqu’à Orange, dans le New Jersey.




  Ces obstacles auraient suffi à décourager la majorité des hommes de tenter de réaliser leur désir. Mais ce n’était pas un désir ordinaire ! Il était tellement déterminé à trouver un moyen de réaliser son désir qu’il décida finalement de voyager en train de marchandises, plutôt que de se laisser vaincre.




  Il se présenta au laboratoire de M. Edison et annonça qu’il était venu pour faire des affaires avec l’inventeur. En parlant de la première rencontre entre Barnes et Edison, des années plus tard, M. Edison déclara : « Il se tenait là, devant moi, ressemblant à un simple vagabond, mais il y avait quelque chose dans l’expression de son visage qui donnait l’impression qu’il était déterminé à obtenir ce qu’il était venu chercher. Des années d’expérience avec les hommes m’avaient appris que lorsqu’un homme désire si profondément une chose qu’il est prêt à miser tout son avenir sur un seul tour de roue pour l’obtenir, il est sûr de gagner. Je lui ai donné l’occasion qu’il demandait, parce que j’ai vu qu’il avait décidé de tenir bon jusqu’à ce qu’il réussisse. La suite des événements montrera qu’on ne s’était pas trompé ».




  Ce que le jeune Barnes a dit à M. Edison à cette occasion est bien moins important que ce qu’il a pensé. C’est Edison lui-même qui l’a dit ! Ce n’est pas l’apparence du jeune homme qui lui a permis d’entrer au bureau d’Edison, car celle-ci était définitivement contre lui. C’est ce qu’il PENSAIT qui comptait.




  Si la signification de cette déclaration pouvait être bien comprise par tous ceux qui la lisent, le reste de ce livre n’aurait pas lieu d’être.




  Barnes n’a pas obtenu son partenariat avec Edison dès sa première entrevue. Il a toutefois la chance de travailler dans les bureaux d’Edison, pour un salaire très modeste, à des tâches sans importance pour Edison, mais primordiales pour Barnes, car elles lui donnent l’occasion d’exposer sa « production » à la vue de son futur « partenaire ».




  Les mois passent. Apparemment, rien ne se passe pour atteindre l’objectif convoité que Barnes s’est fixé dans son esprit comme étant son OBJECTIF MAJEUR DÉFINI. Pourtant, il se passait quelque chose d’important dans l’esprit de Barnes. Il intensifiait constamment son DÉSIR de devenir l’associé d’Edison.




  Les psychologues ont dit à juste titre que « lorsqu’on est vraiment prêt pour une chose, celle-ci fait son apparition ».




  Barnes était prêt pour une association commerciale avec Edison, et il était déterminé à rester prêt jusqu’à ce qu’il obtienne ce qu’il cherchait.




  Il ne s’est pas dit : « Eh bien, à quoi bon ? Je suppose que je vais changer d’avis et essayer d’obtenir un emploi de vendeur ». Mais il s’est dit : « Je suis venu ici pour faire des affaires avec Edison, et j’atteindrai ce but même si cela doit me prendre le reste de ma vie. » Il était sincère ! Quelle histoire différente les hommes auraient à raconter si seulement ils adoptaient un BUT DÉFINI, et s’y tenaient jusqu’à ce que celui-ci ait le temps de devenir une obsession dévorante !




  Le jeune Barnes ne le savait peut-être pas à l’époque, mais sa détermination sans faille et sa persistance à s’appuyer sur un seul DÉSIR, étaient destinées à faucher toute opposition et à lui apporter l’opportunité qu’il recherchait.




  Lorsque l’occasion s’est présentée, elle est apparue sous une forme différente et dans une direction différente de celle à laquelle Barnes s’attendait. C’est l’une des astuces des opportunités. Elle a la manie de se faufiler par la porte de derrière, et elle se présente souvent sous la forme d’une malchance ou d’une défaite temporaire. C’est peut-être la raison pour laquelle tant de gens ne savent pas reconnaître une opportunité.




  M. Edison venait de mettre au point un nouvel appareil de bureau, connu à l’époque sous le nom de machine à dicter Edison (aujourd’hui Ediphone). Ses vendeurs n’étaient pas très enthousiastes à propos de cette machine. Ils ne pensaient pas qu’elle pouvait être vendue sans beaucoup d’efforts. Barnes vit alors l’opportunité qui s’offrait à lui. Elle s’était glissée discrètement, cachée dans une machine à l’aspect étrange qui n’intéressait personne d’autre que Barnes et l’inventeur.




  Barnes savait qu’il pouvait vendre la machine à dicter d’Edison. Il le suggéra à Edison et eut rapidement l’occasion de le faire. Il vendit effectivement la machine. En fait, il la vendit avec un tel succès qu’Edison lui donna un contrat pour la distribuer et la commercialiser dans tout le pays. De cette association commerciale naquit le slogan « Fabriqué par Edison et installé par Barnes ».




  Cette alliance commerciale fonctionne depuis plus de trente ans. Grâce à elle, Barnes s’est enrichi en argent, mais il a fait quelque chose d’infiniment plus grand, il a prouvé que l’on peut vraiment « penser et s’enrichir ».




  Je n’ai aucun moyen de savoir combien d’argent réel ce DÉSIR initial de Barnes lui a rapporté. Peut-être lui a-t-il rapporté deux ou trois millions de dollars, mais ce montant, quel qu’il soit, devient insignifiant par rapport à l’atout majeur qu’il a acquis sous la forme d’une connaissance claire qu’une impulsion intangible de la pensée peut être transmutée en sa contrepartie physique par l’application de principes connus.




  Barnes s’est littéralement imaginé un partenariat avec le grand Edison ! Il s’est imaginé une fortune. Il n’avait rien au départ, si ce n’est la capacité de SAVOIR CE QU’IL VOULAIT, ET LA DÉTERMINATION DE TENIR COMPTE DE CE DÉSIR JUSQU’À CE QU’IL LE RÉALISE.




  Il n’avait pas d’argent au départ. Il n’avait que peu d’éducation. Il n’avait aucune influence. Mais il avait l’initiative, la foi et la volonté de gagner.




  Grâce à ces forces intangibles, il est devenu le numéro un du plus grand inventeur de tous les temps.




  Voyons maintenant une situation différente et étudions un homme qui avait de nombreuses preuves tangibles de sa richesse, mais qui l’a perdue parce qu’il s’est arrêté à un mètre du but qu’il cherchait à atteindre.




   




  À un mètre de l’or




  L’une des causes les plus fréquentes d’échec est l’habitude d’abandonner lorsque l’on est rattrapé par une défaite temporaire. Tout le monde commet cette erreur à un moment ou à un autre.




  Un oncle de R. U. Darby fut pris par la « fièvre de l’or » à l’époque de la ruée vers l’or et partit vers l’Ouest pour creuser et s’enrichir. Il n’avait jamais entendu dire que l’on avait extrait plus d’or du cerveau des hommes que l’on n’en avait jamais extrait de la terre. Il marqua une concession et se mit au travail avec un pic et une pelle. Le travail était pénible, mais sa soif d’or était bien réelle.




  Après des semaines de travail, il fut récompensé par la découverte du minerai brillant. Il avait besoin de machines pour remonter le minerai à la surface.




  Tranquillement, il recouvrit la mine, revint sur ses pas jusqu’à sa maison de Williamsburg, dans le Maryland, et informa sa famille et quelques voisins de la « réussite ». Ils réunirent l’argent nécessaire à l’achat des machines et les firent expédier. L’oncle et Darby retournent travailler à la mine.




  Le premier wagon de minerai fut extrait et expédié à une fonderie. Les résultats prouvèrent qu’ils possédaient l’une des mines les plus riches du Colorado ! Quelques wagons supplémentaires de ce minerai suffiraient à éponger les dettes. Puis viendrait le grand pic de profits.




  Les foreuses furent mises à l’arrêt ! Les espoirs de Darby et de l’oncle s’envolèrent ! Soudain, quelque chose s’était produit ! Le filon de minerai d’or disparaissait ! Ils étaient arrivés au bord de l’arc-en-ciel, et le chaudron d’or n’était plus là ! Ils continuèrent à forer, essayant désespérément de retrouver le filon, mais en vain.




  Finalement, ils décidèrent d’abandonner.




  Ils vendirent la machine à un brocanteur pour quelques centaines de dollars et prirent le train pour rentrer chez eux. Certains brocanteurs sont stupides, mais pas celui-là ! Il fit appel à un ingénieur minier pour qu’il examine la mine et fasse quelques calculs. L’ingénieur l’informe que le projet avait échoué, car les propriétaires ne connaissaient pas les « lignes de faille ». Ses calculs indiquèrent que la veine se trouverait à 3 pieds seulement de l’endroit où les DARBYS avaient cessé de forer ! C’est exactement là qu’elle fut trouvée !




  Cet homme de pacotille a retiré des millions de dollars de minerai de la mine, parce qu’il en savait assez pour demander l’avis d’un expert avant d’abandonner.




  La plus grande partie de l’argent utilisé pour les machines a été obtenue grâce aux efforts de R. U. Darby, qui était alors un très jeune homme. L’argent provenait de sa famille et de ses voisins, en raison de la confiance qu’ils avaient en lui. Il remboursa chaque dollar, bien qu’il lui fallut des années pour le faire.




  Longtemps après, M. Darby récupéra sa perte plusieurs fois, lorsqu’il découvrit que le DÉSIR peut être transformé en or. Cette découverte survint après qu’il se fut lancé dans la vente d’assurances-vie.




  Se souvenant qu’il avait perdu une immense fortune parce qu’il s’était ARRÊTÉ à un mètre de l’or, M. Darby a profité de cette expérience dans le travail qu’il avait choisi, en se disant simplement : « Je me suis arrêté à un mètre de l’or, mais je ne m’arrêterai jamais parce que les hommes disent “ non ” quand je leur demande d’acheter une police d’assurance ».




  Darby fait partie du groupe restreint de moins de cinquante hommes qui vendent plus d’un million de dollars d’assurance-vie par an. Il doit sa capacité à tenir bon à la leçon qu’il a tirée après avoir abandonné ses activités dans le secteur de l’extraction de l’or.




  Avant que la réussite ne s’installe dans la vie d’un homme, il est certain qu’il rencontrera beaucoup de défaites temporaires et, peut-être, quelques échecs. Lorsque la défaite s’abat sur un homme, la chose la plus facile et la plus logique à faire est d’abandonner. C’est exactement ce que fait la majorité des hommes.




  Plus de cinq cents des hommes les plus prospères que ce pays ait jamais connus ont confié à l’auteur que leur plus grande réussite s’était produite juste après le moment où la défaite s’était abattue sur eux. L’échec est un filou doté d’un sens aigu de l’ironie et de la ruse. Il se fait un plaisir de vous faire trébucher lorsque le succès est presque à portée de main.




   




  Une leçon de persévérance à 50 cents




  Peu après que M. Darby eut reçu son diplôme de l’« Université des coups durs » et qu’il eut décidé de tirer profit de son expérience dans l’exploitation des mines d’or, il eut la chance d’assister à un événement qui lui prouva que « non » ne signifie pas nécessairement « non ».




  Un après-midi, il aidait son oncle à moudre du blé dans un moulin à l’ancienne. L’oncle exploitait une grande ferme sur laquelle vivaient un certain nombre de métayers de couleur. Tranquillement, la porte s’ouvrit et une petite enfant de couleur, la fille d’un métayer, entra et prit place près de la porte.




  L’oncle lève la tête, aperçut l’enfant et lui aboya brutalement : « Que veux-tu ? ».




  L’enfant répondit docilement : « Ma maman m’a dit que vous deviez lui envoyer cinquante centimes. » « Je ne le ferai pas », rétorqua l’oncle, « Maintenant, tu rentres à la maison ». « Ouais, m’sieur », répondit l’enfant. Mais elle ne bougea pas.




  L’oncle continua son travail, si occupé qu’il ne fit pas assez attention à l’enfant pour remarquer qu’elle ne partait pas. Lorsqu’il leva les yeux et la vit toujours debout, il lui cria : « Je t’ai dit de rentrer à la maison ! Va-t’en, ou ça va mal aller ! ».La petite fille dit « Ouais, m’sieur », mais elle ne bougea pas d’un pouce.




  L’oncle laissa tomber un sac de grain qu’il s’apprêtait à verser dans la trémie du moulin, ramassa une douelle de tonneau et se dirigea vers l’enfant avec une expression sur le visage qui laissait présager des problèmes.




  Darby retint son souffle. Il était certain d’assister à un meurtre. Il savait que son oncle avait un tempérament féroce. Et il savait que les enfants de couleur n’étaient pas censés défier les Blancs dans cette partie du pays.




  Lorsque l’oncle atteignit l’endroit où se tenait l’enfant, elle s’avança rapidement d’un pas, le regarda dans les yeux et cria à tue-tête : « MA MAMAN DOIT AVOIR CETTE CINQUANTE CENTS ! »




  L’oncle s’arrêta, la regarda pendant une minute, puis posa lentement la douelle sur le sol, mit la main dans sa poche, en sortit un demi-dollar et le lui donna.




  L’enfant prit l’argent et recula lentement vers la porte, sans quitter des yeux l’homme qu’elle venait de conquérir. Après son départ, l’oncle s’assit sur une caisse et regarda l’espace par la fenêtre pendant plus de dix minutes. Il réfléchissait avec effroi à la raclée qu’il venait de recevoir.




  M. Darby, lui aussi, réfléchissait. C’était la première fois de toute sa vie qu’il voyait un enfant de couleur maîtriser délibérément un adulte blanc. Comment avait-elle fait ? Qu’était-il arrivé à son oncle pour qu’il perde sa férocité et devienne aussi docile qu’un agneau ?




  Quel étrange pouvoir cette enfant avait-elle utilisé pour devenir le maître de son supérieur ? Ces questions et d’autres du même genre traversèrent l’esprit de Darby, mais il ne trouva la réponse que des années plus tard, lorsqu’il me raconta l’histoire.




  Curieusement, l’histoire de cette expérience inhabituelle me fut racontée dans ce vieux moulin, à l’endroit même où l’oncle avait pris de quoi la frapper. Curieusement encore, j’avais consacré près d’un quart de siècle à l’étude du pouvoir qui permettait à un enfant de couleur ignorant et analphabète de conquérir un homme censément intelligent.




  Alors que nous nous tenions dans ce vieux moulin moisi, M. Darby répéta l’histoire de cette conquête inhabituelle et termina en demandant : « Que peut-on en penser ? Quel étrange pouvoir cet enfant a-t-il utilisé pour percuter si violemment mon oncle ? »




  La réponse à cette question se trouve dans les principes mêmes décrits dans ce livre. La réponse est complète et détaillée. Elle contient tous les détails et toutes les instructions nécessaires pour permettre à n’importe qui de comprendre et d’appliquer la même force que celle utilisée accidentellement par cette jeune enfant.  




  Gardez l’esprit alerte et vous observerez exactement quelle force étrange est venue à la rescousse de cette fille ; vous aurez un aperçu de cette puissance dans le chapitre suivant. Quelque part dans ce livre, vous trouverez une idée qui accélérera vos pouvoirs de réceptivité et mettra à votre disposition, pour votre propre bénéfice, ce même pouvoir irrésistible. La conscience de ce pouvoir peut vous apparaître dans le premier chapitre ou dans un chapitre ultérieur. Elle peut se présenter sous la forme d’une simple idée. Elle peut aussi prendre la forme d’un plan ou d’un objectif. Encore une fois, elle peut vous amener à vous replonger dans vos expériences passées d’échec ou de défaite, et faire remonter à la surface une leçon qui vous permettra de regagner tout ce que vous avez perdu à cause de cette défaite.




  Après que j’eus décrit à M. Darby le pouvoir utilisé involontairement par cette enfant de couleur, il retraça rapidement ses trente années d’expérience en tant que vendeur d’assurance-vie et reconnut franchement que son succès dans ce domaine était dû, dans une large mesure, à la leçon qu’il avait apprise de l’enfant. 




  M. Darby souligna : « Chaque fois qu’un client potentiel essayait de me rembarrer sans acheter, je voyais cette enfant debout dans le vieux moulin, ses grands yeux brillants de défi, et je me disais : “ Il faut que je fasse cette vente ”. La majeure partie des ventes que j’ai réalisées l’ont été après que les gens aient dit “ NON ” ».




  Il se souvenait également de l’erreur qu’il avait commise en s’arrêtant à un mètre de l’or, « mais, dit-il, cette expérience a été une bénédiction déguisée. Elle m’a appris à ne pas lâcher prise, quelles que soient les difficultés ; ce fut une leçon que je devais apprendre avant de pouvoir réussir quoi que ce soit. »




  Les histoires de M. Darby et de son oncle, de l’enfant de couleur et de la mine d’or, seront sans doute lues par des centaines d’hommes qui gagnent leur vie en vendant des assurances-vie, et à tous ceux-là, je voudrais suggérer que M. Darby doit à ces deux expériences seules sa capacité à vendre plus d’un million de dollars d’assurances-vie chaque année.




  La vie est étrange et souvent incompréhensible ! Les succès comme les échecs trouvent leur origine dans des expériences simples. Les expériences de M. Darby étaient banales et assez ordinaires, mais elles contenaient la réponse à son destin, et étaient donc aussi importantes (pour lui) que la vie elle-même. Il profita de ces deux expériences dramatiques parce qu’il les analysa et trouva la leçon qu’elles enseignaient. Mais qu’en est-il de l’homme qui n’a ni le temps ni l’envie d’étudier l’échec à la recherche de connaissances susceptibles de le mener au succès ? Où et comment peut-il apprendre l’art de transformer les échecs en tremplins vers les opportunités ?




  C’est pour répondre à ces questions que ce livre a été écrit.




  La réponse nécessitait une description de treize principes, mais rappelez-vous, en lisant, que la réponse que vous cherchez peut-être, aux questions qui vous ont fait réfléchir sur l’étrangeté de la vie, peut se trouver dans votre propre esprit, grâce à une idée, un plan ou un objectif qui vous vient à l’esprit pendant que vous lisez.




  Une bonne idée est tout ce dont on a besoin pour réussir. Les principes décrits dans ce livre contiennent le meilleur et le plus pratique de tout ce qui est connu concernant les moyens de créer des idées utiles.




  Avant d’aller plus loin dans la description de ces principes, nous pensons que vous avez le droit de recevoir cette importante suggestion....LORSQUE LES RICHESSES COMMENCENT À ARRIVER, ELLES ARRIVENT SI RAPIDEMENT, EN TELLE ABONDANCE, QUE L’ON SE DEMANDE OÙ ELLES SE CACHAIENT PENDANT TOUTES CES ANNÉES DE VACHES MAIGRES. C’est une affirmation étonnante, d’autant plus si l’on tient compte de la croyance populaire selon laquelle la richesse ne vient qu’à ceux qui travaillent dur et longtemps.




  Lorsque vous commencerez à PENSER ET DEVENIR RICHE, vous constaterez que la richesse commence par un état d’esprit, un but précis et peu ou pas de travail acharné. Vous, et toute autre personne, devriez être intéressés par la façon d’acquérir cet état d’esprit qui attire les richesses. J’ai passé vingt-cinq ans à faire des recherches, à analyser plus de 25 000 personnes, parce que je voulais moi aussi savoir « comment les hommes riches le deviennent ».




  Sans ces recherches, ce livre n’aurait pas pu être écrit. Notez ici une vérité très importante, à savoir que la dépression économique a commencé en 1929 et qu’elle s’est poursuivie jusqu’à la fin de l’année. C’est à ce moment-là que la dépression a commencé à s’estomper. Tout comme un électricien dans un théâtre allume les lumières si progressivement que l’obscurité se transforme en lumière avant que l’on s’en rende compte, le spectre de la peur dans l’esprit des gens s’est peu à peu estompé et s’est transformé en foi.




  Observez bien, dès que vous maîtriserez les principes de cette philosophie, et que vous commencerez à suivre les instructions pour appliquer ces principes, votre situation financière commencera à s’améliorer, et tout ce que vous toucherez commencera à se transmuter en un actif à votre profit.




  Impossible ? Pas du tout !




  L’une des principales faiblesses de l’humanité est son habitude du mot « impossible ». Il connaît toutes les règles qui ne fonctionneront pas. Il connaît toutes les choses qui NE PEUVENT PAS être faites. Ce livre a été écrit pour ceux qui recherchent les règles qui ont permis à d’autres de réussir et qui sont prêts à tout miser sur ces règles.




  Il y a de nombreuses années, j’ai acheté un beau dictionnaire. La première chose que j’ai faite a été de choisir le mot « impossible » et de le retirer soigneusement du livre. Ce ne serait pas une mauvaise chose à faire dans votre esprit.




  Le succès vient à ceux qui deviennent CONSCIENTS DU SUCCÈS.




  En revanche, l’échec vient à ceux qui se laissent aller à la CONSCIENCE DE L’ÉCHEC, et ce sans s’en rendre compte.




  L’objectif de ce livre est d’aider tous ceux qui le souhaitent à apprendre l’art de changer d’état d’esprit pour passer de la CONSCIENCE DE L’ÉCHEC à la CONSCIENCE DE LA RÉUSSITE.




  Une autre faiblesse que l’on retrouve chez beaucoup trop de gens est l’habitude de mesurer tout et tout le monde à l’aune de leurs propres impressions et croyances. Certains lecteurs croiront que personne ne peut PENSER ET DEVENIR RICHE. Ils ne peuvent pas penser en termes de richesse, parce que leurs habitudes de pensée ont été imprégnées de pauvreté, de manque, de misère, d’échec et de défaite.




  Ces malheureux me rappellent un Chinois éminent, venu en Amérique pour être éduqué selon les méthodes américaines. Il fréquenta l’université de Chicago.




  Un jour, le président Harper rencontra ce jeune Oriental sur le campus, s’arrêta pour discuter avec lui pendant quelques minutes et lui demanda ce qui l’avait impressionné comme étant la caractéristique la plus remarquable du peuple américain. « Le Chinois s’exclama : « L’étrange inclinaison de vos yeux. Vos yeux ne sont pas bridés ! »




  Que disons-nous des Chinois ?




  Nous refusons de croire ce que nous ne comprenons pas. Nous croyons bêtement que nos propres limites sont la bonne mesure des limites. Bien sûr, les yeux de l’autre sont « bridés », PARCE QU’ILS NE SONT PAS LES MÊMES QUE LES NOTRES.




  Des millions de personnes regardent les réalisations d’Henry Ford, une fois qu’il est bien établi, et l’envient, en raison de sa bonne fortune, de sa chance, de son génie ou de tout autre facteur qu’ils attribuent à la fortune de Ford. Peut-être qu’une personne sur cent mille connaît le secret de la réussite de Ford, et celles qui le connaissent sont trop modestes ou trop réticentes pour en parler, en raison de sa simplicité. Une simple opération illustre parfaitement ce « secret ». Il y a quelques années, Ford décida de produire son désormais célèbre moteur V-8. Il choisit de construire un moteur dont les huit cylindres seraient coulés dans un seul bloc et demande à ses ingénieurs d’élaborer un projet pour ce moteur. Le projet est couché sur le papier, mais les ingénieurs s’accordent à dire qu’il est tout simplement impossible de couler un bloc de moteur à gaz à huit cylindres en une seule pièce.




  Ford dit : « Produisez-le quand même. » « Mais, c’est impossible ! », répondirent-ils.




  « Allez-y », ordonna Ford, « et restez au travail jusqu’à ce que vous réussissiez, quel que soit le temps nécessaire. »




  Les ingénieurs s’exécutèrent. Il n’y avait rien d’autre à faire, s’ils voulaient rester dans l’équipe de Ford. Six mois s’écoulèrent et rien ne se passa. Six mois plus tard, il ne se passait toujours rien. Les ingénieurs essayèrent tous les plans possibles et imaginables pour exécuter les ordres, mais la chose semblait irréalisable, « impossible ».




  À la fin de l’année, Ford consulta ses ingénieurs, qui l’informèrent à nouveau qu’ils n’avaient trouvé aucun moyen d’exécuter ses ordres.




  « Allez-y », dit Ford, « je le veux et je l’aurai. »




  Ils s’exécutèrent et, comme par enchantement, le secret fut enfin découvert. 




  La DÉTERMINATION de Ford avait gagné une fois de plus !




  Cette histoire n’est peut-être pas décrite avec la plus grande précision, mais la teneur et l’essence du récit sont exactes. Déduisez-en si vous le pouvez, vous qui souhaitez PENSER ET DEVENIR RICHES, le secret des millions de Ford. Vous n’aurez pas à chercher bien loin.




  Henry Ford a réussi parce qu’il a compris et appliqué les principes du succès. L’un d’entre eux est le DÉSIR : savoir ce que l’on veut.




  Rappelez-vous l’histoire de Ford pendant que vous la lisez, et relevez les lignes dans lesquelles le secret de sa formidable réussite a été décrit. Si vous pouvez faire cela, si vous pouvez mettre le doigt sur le groupe particulier de principes fondamentaux qui a rendu Henry Ford riche, vous pouvez égaler ses réalisations dans presque n’importe quel métier qui vous correspond. 




  Vous êtes « le maître de votre destin, le capitaine de votre âme », parce que...




  Quand Henley a écrit les lignes prophétiques « Je suis le maître de mon destin, je suis le capitaine de mon âme », il aurait dû nous informer que nous sommes les maîtres de notre destin, les capitaines de notre âme, parce que nous avons le pouvoir de contrôler nos pensées.




  Il aurait dû nous dire que cet éther dans lequel flotte cette petite terre, dans lequel nous nous déplaçons et avons notre être, est une forme d’énergie qui se déplace à un taux de vibration inconcevablement élevé, et que l’éther est rempli d’une forme de pouvoir universel qui s’adapte à la nature des pensées que nous avons dans notre esprit, et qui nous INFLUENCE, par des moyens naturels, pour transmuter nos pensées en leur équivalent physique.




  Si le poète nous avait parlé de cette grande vérité, nous saurions POURQUOI nous sommes les maîtres de notre destin, les capitaines de nos âmes. Il aurait dû nous dire, avec beaucoup d’insistance, que ce pouvoir ne fait aucune distinction entre les pensées destructrices et les pensées constructives, qu’il nous pousse à traduire dans la réalité physique des pensées de pauvreté, tout aussi rapidement qu’il nous influence à agir sur des pensées de richesse. 




  Il aurait dû nous dire aussi que notre cerveau est magnétisé par les pensées dominantes que nous entretenons dans notre esprit et que, par des moyens que personne ne connaît, ces « aimants » attirent à nous les forces, les personnes, les circonstances de la vie qui s’harmonisent avec la nature de nos pensées dominantes.  




  Il aurait dû nous dire qu’avant de pouvoir accumuler des richesses en grande abondance, nous devons magnétiser notre esprit avec un intense DÉSIR de richesse, que nous devons devenir « conscients de l’argent » jusqu’à ce que le DÉSIR d’argent nous pousse à créer des plans précis pour l’acquérir. 




  Mais, étant poète et non philosophe, Henley s’est contenté d’énoncer une grande vérité sous forme poétique, laissant à ceux qui l’ont succédé le soin d’interpréter le sens philosophique de ses vers.  




  Peu à peu, la vérité s’est dévoilée, jusqu’à ce qu’il apparaisse aujourd’hui certain que les principes décrits dans ce livre détiennent le secret de la maîtrise de notre destin économique. 




  Nous allons maintenant examiner le premier de ces principes.




  Gardez l’esprit ouvert et rappelez-vous, en lisant, qu’ils ne sont pas l’invention d’un seul homme. Ces principes ont été tirés de l’expérience de plus de 500 hommes qui ont accumulé d’énormes quantités de richesses ; des hommes qui ont commencé dans la pauvreté, avec très peu d’éducation, sans influence. Ces principes ont fonctionné pour ces hommes. Vous pouvez les mettre en œuvre pour votre propre bénéfice durable.  Vous verrez que ce n’est pas difficile, mais plutôt facile à réaliser.  




  Avant que vous ne lisiez le chapitre suivant, je tiens à ce que vous sachiez que celui-ci contient des informations factuelles qui pourraient facilement changer l’ensemble de votre destin financier, comme elles ont si nettement apporté des changements d’une ampleur stupéfiante à deux des personnes décrites. 




  Je tiens également à ce que vous sachiez que la relation entre ces deux hommes et moi-même est telle que je n’aurais pu prendre aucune liberté avec les faits, même si j’avais voulu le faire. L’un d’eux est mon ami personnel le plus proche depuis près de vingt-cinq ans, l’autre est mon propre fils. Le succès inhabituel de ces deux hommes, succès qu’ils attribuent généreusement au principe décrit dans le chapitre suivant, justifie amplement cette référence personnelle comme moyen de souligner le pouvoir étendu de ce principe. 




  Il y a près de quinze ans, j’ai prononcé le discours de remise des diplômes au Salem College, à Salem, en Virginie-Occidentale. J’ai insisté sur le principe décrit dans le chapitre suivant avec une telle intensité que l’un des membres de la promotion s’en est définitivement emparé et l’a intégré à sa propre philosophie. Ce jeune homme est aujourd’hui membre du Congrès et joue un rôle important dans l’administration actuelle. Juste avant que ce livre ne parte chez l’éditeur, il m’a écrit une lettre dans laquelle il exprimait si clairement son opinion sur le principe exposé dans le chapitre suivant, que j’ai choisi de publier cette lettre en introduction dudit chapitre. Elle vous donne une idée des bénéfices à venir. 




  « Mon cher Napoléon,




  Mon service en tant que membre du Congrès m’ayant donné un aperçu des problèmes des hommes et des femmes du monde, je vous écris pour vous proposer une suggestion qui pourrait s’avérer utile à des milliers de personnes dignes d’intérêt.




  Je m’excuse par avance, car je dois dire que cette suggestion, si elle est suivie, signifiera pour vous plusieurs années de travail et de responsabilité. Néanmoins, je suis encouragé à la faire, car je connais votre grand amour pour les services utiles.




  En 1922, vous avez prononcé le discours de remise des diplômes à Salem College, alors que je faisais partie de la promotion. Dans ce discours, vous avez implanté dans mon esprit une idée qui est à l’origine de la possibilité que j’ai aujourd’hui de servir le peuple de mon État et qui sera responsable, dans une très large mesure, de tout succès que je pourrai avoir à l’avenir.




  La suggestion que j’ai à l’esprit est la suivante : mettre dans un livre la somme et la substance du discours que vous avez prononcé à Salem College, et ainsi offrir au peuple américain l’occasion de profiter de vos nombreuses années d’expérience et d’association avec les hommes qui, par leur grandeur, ont fait de l’Amérique la nation la plus riche de la planète ».




  Je me souviens, comme si c’était hier, de la merveilleuse description que vous avez faite de la méthode par laquelle Henry Ford, avec peu d’instruction, sans un dollar, sans amis influents, s’est élevé à de si hauts sommets. J’ai alors décidé, avant même que vous n’ayez terminé votre discours, que je me ferais moi aussi une place, quelles que soient les difficultés que j’aurais à surmonter.




  Des milliers de jeunes termineront leur scolarité cette année ou dans les années à venir. Chacun d’entre eux sera à la recherche d’un message d’encouragement pratique comme celui que j’ai reçu de vous. Ils voudront savoir vers qui se tourner, que faire, pour démarrer dans la vie. Vous pouvez le leur apprendre, car vous avez déjà contribué à résoudre les problèmes d’un très grand nombre de personnes.




  Si vous avez les moyens de rendre un si grand service, je me permets de vous suggérer d’inclure dans chaque livre l’un de vos tableaux d’analyse personnelle, afin que l’acheteur du livre puisse bénéficier d’un inventaire complet de lui-même, indiquant, comme vous me l’avez indiqué il y a des années, exactement ce qui fait obstacle à la réussite.




  Un tel service, fournissant aux lecteurs de votre livre une image complète et impartiale de leurs défauts et de leurs vertus, signifierait pour eux la différence entre le succès et l’échec. Ce service n’a pas de prix.




  Des millions de personnes sont actuellement confrontées au problème du retour à la vie active, à cause de la dépression1, et je parle en connaissance de cause quand je dis que je sais que ces personnes sincères seraient heureuses d’avoir l’occasion de vous faire part de leurs problèmes et de recevoir vos suggestions pour les résoudre.




  Vous connaissez les problèmes de ceux qui sont confrontés à la nécessité de tout recommencer. Il y a des milliers de personnes en Amérique aujourd’hui qui aimeraient savoir comment convertir leurs idées en argent, des personnes qui doivent repartir de zéro, sans finances, et rattraper leurs pertes. Si quelqu’un peut les aider, c’est bien vous.




  Si vous publiez le livre, j’aimerais posséder le premier exemplaire qui sortira des presses, personnellement dédicacé par vous.




  Avec mes meilleurs vœux, très cordialement, 




  Cordialement vôtre, JENNINGS RANDOLPH »




  CHAPITRE 2




  LE DÉSIR, POINT DE DÉPART DE TOUTE RÉALISATION




   




   




   




  Le premier pas vers la richesse 





  Quand Edwin C. Barnes est descendu du train de marchandises à Orange, dans le New Jersey, il y a plus de trente ans, il ressemblait peut-être à un vagabond, mais ses pensées étaient celles d’un roi !




  Alors qu’il se rendait de la voie ferrée au bureau de Thomas A. Edison, son esprit était en ébullition. Il se voit en présence d’Edison. Il s’entend demander à M. Edison de lui donner l’occasion de réaliser l’unique obsession de sa vie, un désir ardent de devenir l’associé du grand inventeur.




  Le désir de Barnes n’était pas un simple espoir ! Ce n’était pas non plus un souhait ! C’était un désir ardent, palpitant, qui transcendait tout le reste. Il était très précis.




  Ce désir n’était pas non plus nouveau lorsqu’il approcha Edison. C’était le désir dominant de Barnes depuis longtemps. Au début, lorsque le désir apparut pour la première fois dans son esprit, ce n’était peut-être, et probablement, qu’un souhait, mais cela ne l’était plus lorsqu’il se présenta devant Edison.




  Quelques années plus tard, Edwin C. Barnes se retrouva à nouveau devant Edison, dans le bureau où il avait rencontré l’inventeur pour la première fois. Cette fois, son DÉSIR était devenu réalité. Il était en affaires avec Edison. Le rêve dominant de sa vie était devenu réalité. Aujourd’hui, les personnes qui connaissent Barnes l’envient en raison du « tournant décisif » que la vie lui a donné.




  Ils le voient en pleine gloire, sans prendre la peine de rechercher les causes de son succès.




  Barnes a réussi parce qu’il a choisi un but précis, qu’il a mis toute son énergie, toute sa volonté, tous ses efforts, tout au service de ce but. Il n’est pas devenu l’associé d’Edison le jour de son arrivée. Il se contenta de commencer par les travaux les plus subalternes, tant qu’ils lui donnaient l’occasion de faire ne serait-ce qu’un pas vers le but qu’il chérissait.




  Cinq ans passèrent avant que la chance qu’il recherchait ne se présente. Pendant toutes ces années, aucune lueur d’espoir, aucune promesse de réalisation de son DÉSIR ne lui fut offerte. Pour tout le monde, sauf pour lui, il n’était qu’un rouage de plus dans l’entreprise Edison, mais dans son esprit, il était l’associé d’Edison à chaque minute, depuis le jour où il y est entré pour la première fois. 




  C’est une illustration remarquable du pouvoir d’un DÉSIR BIEN DÉFINI. Barnes a atteint son objectif parce qu’il voulait être un associé de M. Edison, plus que toute autre chose. Il a élaboré un plan pour atteindre cet objectif. Mais il a brûlé tous les ponts derrière lui.




  Il s’est tenu à son DÉSIR jusqu’à ce qu’il devienne l’obsession dominante de sa vie et, finalement, un fait.




  Lorsqu’il se rendit à Orange, il ne se dit pas : « Je vais essayer d’inciter Edison à me donner un emploi quelconque. » Il s’est dit : « Je vais voir Edison et lui faire savoir que je suis venu pour faire des affaires avec lui ».




  Il n’a pas dit non plus : « Je travaillerai là pendant quelques mois, et si je ne suis pas encouragé, je démissionnerai et j’irai chercher du travail ailleurs ». Il s’est juré : « Je commencerai n’importe où. Je ferai tout ce qu’Edison me demandera de faire, mais avant d’avoir fini, je serai son associé. »




  Il n’a pas dit : « Je garderai les yeux ouverts pour une autre opportunité, au cas où je n’obtiendrais pas ce que je veux dans la société Edison ». Il a dit : « Il n’y a qu’UNE chose au monde que je suis déterminé à obtenir, et c’est une association commerciale avec Thomas A. Edison. Je brûlerai tous les ponts derrière moi et je miserai tout mon avenir sur ma capacité à obtenir ce que je veux. »




  Il ne s’est laissé aucune possibilité de retraite. Il devait gagner ou périr !




  C’est tout ce qu’il y a dans l’histoire du succès de Barnes ! Il y a longtemps, un grand guerrier se trouva confronté à une situation qui l’obligea à prendre une décision qui assura son succès sur le champ de bataille. Il s’apprêtait à envoyer ses armées contre un ennemi puissant, dont les hommes étaient plus nombreux que les siens. Il fit embarquer ses soldats sur des bateaux, navigua jusqu’au pays ennemi, débarqua les soldats et le matériel, puis donna l’ordre de brûler les bateaux qui les avaient transportés. S’adressant à ses hommes avant la première bataille, il déclara : « Vous voyez les bateaux qui partent en fumée. Cela signifie que nous ne pourrons pas quitter ces côtes en vie si nous ne gagnons pas ! Nous n’avons plus le choix : nous gagnons ou nous périssons ! » Ils ont gagné.




  Toute personne qui veut triompher dans une entreprise, quelle qu’elle soit, doit être prête à brûler ses bateaux et à couper toutes les sources de retraite. Ce n’est qu’en agissant de la sorte que l’on peut être sûr de maintenir cet état d’esprit connu sous le nom de DÉSIR BRÛLANT DE VAINCRE, essentiel à la réussite.




  Le matin suivant le grand incendie de Chicago, un groupe de marchands se tenait sur State Street, regardant les restes fumants de ce qui avait été leurs magasins. Ils se réunirent pour décider s’ils allaient essayer de reconstruire ou quitter Chicago et repartir dans une région plus prometteuse du pays. Ils prirent la décision – tous sauf un – de quitter Chicago.




  Le commerçant qui avait décidé de rester et de reconstruire pointa du doigt les restes de son magasin et déclara : « Messieurs, c’est à cet endroit précis que je construirai le plus grand magasin du monde, quel que soit le nombre de fois où il brûlera. »




  C’était il y a plus de cinquante ans. Le magasin a été construit. Il est encore là aujourd’hui, monument imposant de la puissance de cet état d’esprit que l’on appelle un DÉSIR BRÛLANT. La chose la plus facile à faire pour le maréchal Field aurait été de suivre l’exemple de ses collègues commerçants.




  Lorsque les temps étaient durs et que l’avenir s’annonçait sombre, ils se sont retirés et sont allés là où les choses semblaient plus faciles.




  Notez bien cette différence entre Marshal Field et les autres commerçants, car c’est la même différence qui distingue Edwin C. Barnes des milliers d’autres jeunes hommes qui ont travaillé dans l’organisation Edison. C’est la même différence qui distingue pratiquement tous ceux qui réussissent de ceux qui échouent.




  Tout être humain qui atteint l’âge de comprendre le but de l’argent, souhaite en obtenir. Le fait de souhaiter n’apporte pas la richesse. En revanche, désirer la richesse avec un état d’esprit proche de l’obsession, puis planifier des moyens précis pour l’acquérir, et soutenir ces plans avec une persévérance qui ne tolère pas l’échec, apportera la richesse.  




  La méthode par laquelle le DÉSIR de richesse peut être transformé en son équivalent financier consiste en six étapes précises et pratiques, à savoir :




  Premièrement. Fixez dans votre esprit la quantité exacte d’argent que vous désirez. Il ne suffit pas de dire « Je veux beaucoup d’argent ». Soyez précis quant au montant. (Il y a une raison psychologique à cette précision qui sera décrite dans un chapitre ultérieur).




  Deuxièmement. Déterminez exactement ce que vous avez l’intention de donner en échange de l’argent que vous désirez. (on a rien sans rien, c’est une réalité).




  Troisièmement. Fixez une date précise à laquelle vous avez l’intention de posséder l’argent que vous désirez.




  Quatrièmement. Élaborez un plan précis pour réaliser votre désir et commencez immédiatement, que vous soyez prêt ou non, à mettre ce plan en œuvre.




  Cinquièmement. Rédigez une déclaration claire et concise de la somme d’argent que vous avez l’intention d’acquérir, indiquez la date limite pour son acquisition, précisez ce que vous avez l’intention de donner en échange de l’argent et décrivez clairement le plan par lequel vous avez l’intention de l’accumuler.




  Sixièmement. Lisez votre déclaration écrite à haute voix, deux fois par jour, une fois juste avant de vous coucher le soir, et une fois après vous être levé le matin. PENDANT QUE VOUS LISEZ, VOYEZ, SENTEZ ET CROYEZ QUE VOUS ÊTES DÉJÀ EN POSSESSION DE L’ARGENT.




  Il est important que vous suiviez les instructions décrites dans ces six étapes. Mais il est tout particulièrement important que vous observiez et suiviez les instructions du sixième paragraphe. Vous risquez de vous plaindre qu’il vous est impossible de « vous voir en possession de l’argent » avant de l’avoir réellement. C’est là qu’avoir un DÉSIR brûlant peut vous aider. Si vous désirez vraiment de l’argent au point d’en faire une obsession, vous n’aurez aucune difficulté à vous convaincre que vous l’obtiendrez. Le but est de vouloir de l’argent et d’être si déterminé à l’avoir que vous vous CONVAINCREZ que vous l’aurez.  




  Seuls ceux qui acquièrent une « conscience de l’argent » accumulent de grandes richesses. La « conscience de l’argent » signifie que l’esprit est tellement saturé par le DÉSIR d’argent que l’on se voit déjà en possession de l’argent.




  Pour le non-initié, qui n’a pas été formé aux principes de fonctionnement de l’esprit humain, ces instructions peuvent sembler peu pratiques. Il peut être utile, pour tous ceux qui ne reconnaissent pas le bien-fondé des six étapes, de savoir que les informations qu’elles véhiculent ont été reçues d’Andrew Carnegie, qui a commencé comme simple ouvrier dans les aciéries, mais qui a réussi, malgré ses humbles débuts, à faire en sorte que ces principes lui rapportent une fortune de beaucoup plus de cent millions de dollars.




  Il peut être utile de savoir que les six étapes recommandées ici ont été soigneusement examinées par feu Thomas A. Edison, qui les a approuvées comme étant non seulement les étapes essentielles à l’accumulation d’argent, mais aussi nécessaires à la réalisation de tout objectif défini.




  Ces étapes n’exigent pas de « dur labeur ». Elles n’exigent aucun sacrifice. Elles n’exigent pas que l’on devienne ridicule ou crédule. Leur application n’exige pas non plus un niveau d’éducation très élevé. Mais l’application réussie de ces six étapes demande suffisamment d’imagination pour permettre de voir et de comprendre que l’accumulation d’argent ne peut pas être laissée au hasard, à la bonne fortune et à la chance. Il faut savoir que tous ceux qui ont accumulé de grandes fortunes ont d’abord fait un certain nombre de rêves, d’espoirs, de souhaits, de désirs et de projets avant d’acquérir de l’argent.




  Sachez que vous ne pourrez jamais avoir de grandes quantités de richesses à moins que vous ne vous mettiez à désirer de l’argent et à CROIRE que vous le possédez réellement.




  Sachez aussi que tous les grands dirigeants, depuis l’aube de la civilisation jusqu’à aujourd’hui, étaient des rêveurs. Le christianisme est la plus grande puissance potentielle dans le monde d’aujourd’hui, parce que son fondateur était un rêveur intense qui avait la vision et l’imagination nécessaires pour voir les réalités sous leur forme mentale et spirituelle avant qu’elles n’aient été transmutées en forme physique.

OEBPS/Images/pensez_et_devenez_riche1925x2700.jpg
SR

La Loi d'Attraction

Z

Pensez
et devenez
riche

par Napoleon Hill

llllllll





