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	Pensez et devenez riche

	 

	Napoléon Hill 

	
Que voulez-vous le plus ? 

	 

	Est-ce l'argent, la gloire, le pouvoir, le contentement, la personnalité, la paix de l'esprit, le bonheur ?

	Les treize étapes vers la richesse décrites dans ce livre constituent la philosophie de la réussite individuelle la plus courte et la plus fiable jamais présentée au profit de l'homme ou de la femme qui cherche un objectif précis dans la vie.

	Avant de commencer le livre, vous en tirerez un grand profit si vous reconnaissez le fait que ce livre n'a pas été écrit pour divertir. Il est impossible d'en assimiler correctement le contenu en une semaine ou un mois.

	Après avoir lu le livre attentivement, le Dr Miller Reese Hutchison, ingénieur-conseil de renommée nationale et associé de longue date de Thomas A. Edison, a déclaré...

	"Ceci n'est pas un roman. C'est un manuel sur l'accomplissement individuel qui provient directement des expériences de centaines d'hommes ayant le mieux réussi en Amérique. Il doit être étudié, digéré et médité. Il ne faut pas lire plus d'un chapitre en une seule nuit. Le lecteur doit souligner les phrases qui l'impressionnent le plus. Plus tard, il devrait revenir à ces lignes marquées et les relire. Un véritable étudiant ne se contentera pas de lire ce livre, il en absorbera le contenu et le fera sien. Ce livre devrait être adopté par toutes les écoles secondaires et aucun garçon ou fille ne devrait être autorisé à obtenir son diplôme sans avoir passé un examen satisfaisant sur ce livre. Cette philosophie ne remplacera pas les matières enseignées dans les écoles, mais elle permettra d'organiser et d'appliquer les connaissances acquises, et de les convertir en un service utile et une rémunération adéquate sans perte de temps."

	Le Dr John R. Turner, doyen du College of The City of New York, après avoir lu le livre, a déclaré...

	"Le meilleur exemple du bien-fondé de cette philosophie est votre propre fils, Blair, dont vous avez retracé l'histoire dramatique dans le chapitre sur le désir."

	Le Dr Turner a fait référence au fils de l'auteur qui, né sans capacité auditive normale, a non seulement évité de devenir un sourd-muet, mais a en fait transformé son handicap en un atout inestimable en appliquant la philosophie décrite ici. Après avoir lu l'histoire (qui commence à la page 52), vous vous rendrez compte que vous êtes sur le point d'entrer en possession d'une philosophie qui peut être transmutée en richesse matérielle, ou servir aussi facilement à vous apporter la paix de l'esprit, la compréhension, l'harmonie spirituelle, et dans certains cas, comme dans le cas du fils de l'auteur, elle peut vous aider à maîtriser une affliction physique.

	L'auteur a découvert, en analysant personnellement des centaines d'hommes ayant réussi, que tous avaient l'habitude d'échanger des idées, dans le cadre de ce qu'on appelle communément des conférences. Lorsqu'ils avaient des problèmes à résoudre, ils s'asseyaient ensemble et discutaient librement jusqu'à ce qu'ils découvrent, à partir de leur contribution commune d'idées, un plan qui servirait leur objectif.

	Vous, qui lisez ce livre, en tirerez le meilleur parti en mettant en pratique le principe de Master Mind décrit dans le livre. 

	Vous pouvez le faire (comme d'autres le font avec succès) en formant un club d'étude, composé d'un nombre quelconque de personnes amicales et harmonieuses. Le club devrait se réunir à des périodes régulières, aussi souvent qu'une fois par semaine. 

	La procédure devrait consister à lire un chapitre du livre à chaque réunion, après quoi le contenu du chapitre devrait être librement discuté par tous les membres. Chaque membre doit prendre des notes, en notant TOUTES LES IDÉES PROPRES inspirées par la discussion. 

	Chaque membre doit lire et analyser attentivement chaque chapitre plusieurs jours avant la lecture publique et la discussion commune au sein du club. La lecture au club devrait être faite par quelqu'un qui lit bien et qui comprend comment mettre de la couleur et des sentiments dans les lignes.

	En suivant ce plan, chaque lecteur tirera de ses pages, non seulement la somme totale des meilleures connaissances organisées à partir des expériences de centaines d'hommes qui ont réussi, mais, ce qui est de loin le plus important, il exploitera de nouvelles sources de connaissances dans son propre esprit et acquerra des connaissances d'une valeur inestimable DE TOUTES LES AUTRES PERSONNES PRÉSENTES.

	Si vous suivez ce plan avec persévérance, vous serez presque certain de découvrir et de vous approprier la formule secrète grâce à laquelle Andrew Carnegie a acquis son immense fortune, comme l'indique l'introduction de l'auteur.

	 

	

	 

	 

	
Hommages à l'auteur 

	 

	De grands leaders américains

	"THINK AND GROW RICH" a nécessité 25 ans de travail. Il s'agit du dernier livre de Napoleon Hill, basé sur sa célèbre philosophie de la loi du succès. Son travail et ses écrits ont été salués par de grands leaders de la finance, de l'éducation, de la politique et du gouvernement.

	

	Cher M. Hill...

	J'ai maintenant eu l'occasion de terminer la lecture de vos manuels sur la loi du succès et je souhaite exprimer mon appréciation du splendide travail que vous avez accompli dans l'organisation de cette philosophie.

	Il serait utile que chaque politicien du pays assimile et applique les 17 principes sur lesquels vos leçons sont basées. Il contient des éléments très intéressants que tout dirigeant, dans tous les domaines, devrait comprendre.

	Je suis heureux d'avoir eu le privilège de vous apporter un peu d'aide dans l'organisation de ce splendide cours de philosophie du "bon sens".

	Sincèrement vôtre

	

	(Ancien président et ancien Chief Justice des États-Unis)

	LE ROI DES MAGASINS À 5 ET 10 CENTS

	"En appliquant plusieurs des 17 principes fondamentaux de la philosophie de la loi du succès, nous avons construit une grande chaîne de magasins à succès. Je suppose qu'il ne serait pas exagéré de dire que le Woolworth Building pourrait être considéré comme un monument à la solidité de ces principes".

	F. W. WOOLWORTH

	UN GRAND MAGNAT DE LA NAVIGATION À VAPEUR

	"Je me sens très redevable du privilège que m'a procuré la lecture de votre loi du succès. Si j'avais eu cette philosophie il y a cinquante ans, je suppose que j'aurais pu accomplir tout ce que j'ai fait en moins de la moitié du temps. J'espère sincèrement que le monde vous découvrira et vous récompensera."

	ROBERT DOLLAR

	CÉLÈBRE LEADER SYNDICAL AMÉRICAIN

	"La maîtrise de la philosophie de la loi du succès est l'équivalent d'une police d'assurance contre l'échec."

	SAMUEL GOMPERS

	UN ANCIEN PRÉSIDENT DES ÉTATS-UNIS

	"Ne puis-je pas vous féliciter pour votre persistance. Tout homme qui consacre autant de temps ... doit nécessairement faire des découvertes de grande valeur pour les autres. Je suis profondément impressionné par votre interprétation des principes du 'Master Mind' que vous avez si clairement décrits."

	WOODROW WILSON

	UN PRINCE MARCHAND

	"Je sais que vos 17 principes fondamentaux de la réussite sont solides, car je les applique dans mon entreprise depuis plus de 30 ans."

	JOHN WANAMAKER

	LE PLUS GRAND FABRICANT D'APPAREILS PHOTO AU MONDE

	"Je sais que vous faites un monde de bien avec votre loi du succès.

	Je ne me soucierais pas de fixer une valeur monétaire à cette formation, car elle apporte à l'étudiant des qualités qui ne peuvent être mesurées par l'argent, uniquement."

	GEORGE EASTMAN

	UN CHEF D'ENTREPRISE CONNU AU NIVEAU NATIONAL

	"Quel que soit le succès que j'ai pu atteindre, je le dois entièrement à l'application de vos 17 principes fondamentaux de la loi du succès. Je crois que j'ai l'honneur d'être votre premier étudiant."

	WM. WRIGLEY, JR.

	 

	

	 

	 

	
Préface de l'éditeur 

	 

	CE livre transmet l'expérience de plus de 500 hommes de grande fortune, qui ont commencé à zéro, sans rien à donner en échange de la richesse, sauf des PENSÉES, des IDÉES et des PLANS ORGANISÉS.

	Vous avez ici toute la philosophie de l'argent, telle qu'elle a été organisée à partir des réalisations concrètes des hommes les plus prospères connus du peuple américain au cours des cinquante dernières années. Il décrit ce qu'il faut faire, mais aussi comment le faire !

	Il présente des instructions complètes sur LA FAÇON DE VENDRE VOS SERVICES PERSONNELS.

	Il vous fournit un système parfait d'auto-analyse qui vous permettra de découvrir facilement ce qui vous a empêché de gagner beaucoup d'argent dans le passé.

	Il décrit la célèbre formule de réussite personnelle d'Andrew Carnegie, grâce à laquelle il a accumulé des centaines de millions de dollars pour lui-même et rendu millionnaires pas moins d'une vingtaine d'hommes à qui il a enseigné son secret.

	Peut-être n'avez-vous pas besoin de tout ce qui se trouve dans ce livre - aucun des 500 hommes dont l'expérience a été relatée dans ce livre n'en a eu besoin - mais vous avez peut-être besoin d'UNE IDÉE, D'UN PLAN OU D'UNE SUGGESTION pour vous lancer vers votre objectif. Quelque part dans ce livre, vous trouverez ce stimulus nécessaire.

	Ce livre a été inspiré par Andrew Carnegie, après qu'il eut gagné des millions et pris sa retraite. Il a été écrit par l'homme à qui Carnegie a révélé le secret stupéfiant de sa richesse - le même homme à qui les 500 hommes riches ont révélé la source de leur richesse.

	Dans ce volume, on trouvera les treize principes d'enrichissement essentiels à toute personne qui accumule suffisamment d'argent pour garantir son indépendance financière. On estime que les recherches qui ont été effectuées avant que le livre ne soit écrit ou ne puisse l'être - recherches couvrant plus de vingt-cinq ans d'efforts continus - ne pourraient être reproduites à un coût inférieur à 100 000 $.

	En outre, les connaissances contenues dans le livre ne pourront jamais être reproduites, à aucun prix, pour la raison que plus de la moitié des 500 hommes qui ont fourni les informations qu'il apporte sont décédés.

	La richesse ne se mesure pas toujours en argent !

	L'argent et les biens matériels sont essentiels à la liberté du corps et de l'esprit, mais certains estiment que la plus grande des richesses ne peut être évaluée qu'en termes d'amitiés durables, de relations familiales harmonieuses, de sympathie et de compréhension entre associés, et d'harmonie introspective qui apporte une paix de l'esprit mesurable uniquement en valeurs spirituelles !

	Tous ceux qui lisent, comprennent et appliquent cette philosophie seront mieux préparés à attirer et à jouir de ces domaines supérieurs qui ont toujours été et seront toujours refusés à tous, sauf à ceux qui sont prêts à les recevoir.

	Soyez donc prêt, lorsque vous vous exposez à l'influence de cette philosophie, à faire l'expérience d'une VIE CHANGÉE qui pourra vous aider non seulement à négocier votre chemin dans la vie avec harmonie et compréhension, mais aussi à vous préparer à l'accumulation de richesses matérielles en abondance.

	L'ÉDITEUR.

	 

	

	 

	 

	
Préface de l'auteur 

	 

	DANS CHAQUE chapitre de ce livre, il est fait mention du secret de fabrication de l'argent qui a fait la fortune de plus de cinq cents hommes extrêmement riches que j'ai soigneusement analysés pendant de longues années.

	Ce secret a été porté à mon attention par Andrew Carnegie, il y a plus d'un quart de siècle. Ce vieil Écossais rusé et adorable me l'a jeté négligemment à l'esprit, alors que je n'étais qu'un enfant. Puis il s'est assis sur sa chaise, avec une joyeuse étincelle dans les yeux, et a regardé attentivement si j'étais assez intelligent pour comprendre toute la signification de ce qu'il m'avait dit.

	Lorsqu'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 présenter au monde, à des hommes et des femmes qui, sans le secret, risquaient d'échouer dans la vie. J'ai dit que je le ferais, et avec la coopération de M. Carnegie, j'ai tenu ma promesse.

	Ce livre contient le secret, après avoir été mis à l'épreuve par des milliers de personnes, dans presque tous les domaines de la vie. C'était l'idée de M. Carnegie que la formule magique, qui lui a permis de faire une énorme fortune, devait être mise à la portée des personnes qui n'ont pas le temps d'étudier comment les hommes font de l'argent, et il espérait que je pourrais tester et démontrer le bien-fondé de la formule à travers l'expérience d'hommes et de femmes dans tous les domaines. Il croyait que la formule devrait être enseignée dans toutes les écoles et tous les collèges publics, et exprimait l'opinion que si elle était correctement enseignée, elle révolutionnerait tellement tout le système éducatif que le temps passé à l'école pourrait être réduit de moitié.

	Son expérience avec Charles M. Schwab, et d'autres jeunes hommes du même type que lui, a convaincu M. Carnegie qu'une grande partie de ce qui est enseigné dans les écoles n'a aucune valeur lorsqu'il s'agit de gagner sa vie ou d'accumuler des richesses. Il était arrivé à cette décision parce qu'il avait pris dans son entreprise un jeune homme après l'autre, dont beaucoup n'avaient que peu d'instruction, et qu'en les entraînant à utiliser cette formule, il avait développé chez eux un leadership exceptionnel. De plus, son entraînement 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 grâce auxquels M. Carnegie a prouvé que sa formule fonctionne pour tous ceux qui sont prêts à la suivre. Cette seule application du secret, par ce jeune homme - Charles M. Schwab - lui a permis de faire une énorme fortune en argent et en OPPORTUNITES. En gros, 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 SAISISSIEZ CE QUE VOUS VOULEZ.

	Avant même d'avoir subi vingt ans de tests pratiques, le secret a été transmis à plus de cent mille hommes et femmes qui l'ont utilisé pour leur bénéfice personnel, comme M. Carnegie l'avait prévu. Certains ont fait fortune grâce à lui. D'autres l'ont utilisé avec succès pour créer l'harmonie dans leurs foyers. Un ecclésiastique l'a utilisé si efficacement que cela lui a rapporté un revenu de plus de 75 000 dollars par an.

	Arthur Nash, un tailleur de Cincinnati, a utilisé son entreprise en quasi-faillite comme "cobaye" pour tester la formule. L'entreprise a pris vie et a fait la fortune de ses propriétaires. Elle est toujours florissante, bien que M. Nash soit parti. L'expérience était si unique que les journaux et les magazines lui ont consacré plus d'un million de dollars de publicité élogieuse.

	Le secret a été transmis à Stuart Austin Wier, de Dallas, au Texas. Il était prêt pour cela, si prêt qu'il a abandonné sa profession et étudié le droit. A-t-il réussi ? Cette histoire est également racontée.

	J'ai donné ce secret à Jennings Randolph, le jour où il a obtenu son diplôme universitaire, et il l'a utilisé avec tant de succès qu'il remplit actuellement son troisième mandat de membre du Congrès, avec une excellente occasion de continuer à l'utiliser jusqu'à ce qu'il le porte à la Maison Blanche.

	Alors que j'étais directeur de la publicité de l'Université d'extension LaSalle, lorsque celle-ci n'était encore qu'un nom, j'ai eu le privilège de voir J. G. Chapline, président de l'Université, utiliser la formule de manière si efficace qu'il a depuis fait de LaSalle l'une des grandes écoles d'extension du pays.

	Le secret auquel je fais référence a été mentionné pas moins de cent fois tout au long de ce livre. Il n'a pas été nommé directement, car il semble avoir plus de succès lorsqu'il est simplement découvert et laissé en vue, là où CEUX QUI SONT PRÊTS, et QUI LE CHERCHENT, peuvent le ramasser. C'est pourquoi M. Carnegie me l'a lancée si discrètement, sans me donner son nom précis.

	Si vous êtes PRÊT à le mettre en pratique, 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 du bénéfice que vous recevrez lorsque vous ferez la découverte à votre manière.

	Pendant la rédaction de ce livre, mon propre fils, qui terminait alors la dernière année de ses 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 accédé directement à un poste à responsabilité avec un salaire de départ supérieur à celui d'un homme moyen. Son histoire a été brièvement décrite dans le chapitre deux. En la lisant, vous vous débarrasserez peut-être du sentiment que vous avez pu avoir, au début du livre, qu'il promettait trop. Et aussi, si vous avez déjà été découragé, si vous avez eu des difficultés à surmonter qui vous ont arraché l'âme, si vous avez essayé et échoué, si vous avez déjà été handicapé par la maladie ou une affection physique, cette histoire de la découverte et de l'utilisation de la formule Carnegie par mon fils peut s'avérer être l'oasis dans le désert de l'espoir perdu, que vous avez cherché.

	Ce secret a été largement utilisé par le président Woodrow Wilson, pendant la guerre mondiale. Il a été transmis à tous les soldats qui ont participé à la guerre, soigneusement emballé dans la formation reçue avant de partir au front. Le président Wilson m'a dit que c'était 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 trouvent 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 soyez convaincu.

	Il n'y a rien de tel que quelque chose pour rien !

	Le secret auquel je fais référence ne peut être obtenu sans prix, bien que le prix soit 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 raison qu'il se présente en deux parties. Une partie est déjà en possession de ceux qui sont prêts à la recevoir.

	Le secret sert également 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 du monde, alors qu'il n'avait reçu que trois mois d'éducation.

	Le secret fut 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 un jeune homme. 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 renommée, la reconnaissance et le bonheur peuvent être obtenus par tous ceux qui sont prêts et déterminés à obtenir ces bénédictions.

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

	Pendant que j'effectuais la tâche de recherche de vingt ans que j'avais entreprise à la demande de M. Carnegie, j'ai analysé des centaines d'hommes connus, dont beaucoup ont admis qu'ils avaient accumulé leurs grandes fortunes grâce au secret de Carnegie ; parmi ces hommes, on peut citer
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	CLARENCE DARROW

	Ces noms ne représentent qu'une petite fraction des centaines d'Américains connus dont les réussites, financières et autres, prouvent que ceux qui comprennent et appliquent le secret de Carnegie atteignent des postes élevés dans la vie. Je n'ai jamais connu quelqu'un qui a été inspiré à utiliser le secret et qui n'a pas obtenu un succès remarquable dans la profession qu'il a 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 ce que l'on appelle communément "l'éducation". Qu'est-ce que l'ÉDUCATION, d'ailleurs ? Nous avons répondu à cette question de manière très détaillée.

	En ce qui concerne l'éducation, beaucoup de ces hommes en avaient très peu. John Wanamaker m'a dit un jour que le peu d'instruction qu'il avait reçue, il l'avait acquise de la même manière qu'une locomotive moderne prend de l'eau, en la "ramassant au passage". Henry Ford n'a jamais atteint le lycée, et encore moins l'université. Je ne cherche pas à minimiser la valeur de l'instruction, 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 instruction a été maigre.

	Quelque part, au fil de votre lecture, le secret auquel je fais référence sautera de la page et se dressera hardiment devant vous, SI VOUS ÊTES PRÊT POUR L'ACCÈS ! 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 descendez un verre, car cette occasion marquera le tournant le plus important de votre vie.

	Nous passons maintenant au chapitre un, et à l'histoire de mon très cher ami, qui a généreusement reconnu avoir vu le signe mystique, et dont les succès commerciaux sont une preuve suffisante qu'il a refusé un verre. 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 de l'effort de chacun 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.

	Rappelez-vous également, 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.

	Comme 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 de Carnegie ? Il s'agit de ceci : TOUTES LES RÉALISATIONS, TOUTES LES RICHES GAGNÉES, ONT LEUR DÉBUT DANS UNE IDÉE ! Si vous êtes prêt pour le secret, vous en possédez déjà la moitié, et vous reconnaîtrez donc facilement l'autre moitié dès qu'elle vous viendra à l'esprit.

	L'AUTEUR

	 

	

	 

	 

	
Chapitre 1. Introduction 

	 

	L'HOMME QUI A "PENSÉ" À DEVENIR PARTENAIRE DE THOMAS A. EDISON

	EN VRAI, "les pensées sont des choses", et des choses puissantes, lorsqu'elles sont associées à un objectif précis, à la persistance 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 S'ENRICHISSENT. Sa découverte ne s'est pas faite en une seule fois. Elle est venue petit à petit, en commençant par un désir ardent de devenir un associé du grand Edison.

	L'une des principales caractéristiques du désir de Barnes était qu'il était définitif. Il voulait travailler avec Edison, pas pour lui. Observez attentivement la description de la manière 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 cette impulsion, lui est venu à l'esprit, il n'était pas en mesure de le réaliser. Deux difficultés se dressaient sur son chemin. Il ne connaissait pas M. Edison et il n'avait pas assez d'argent pour payer son voyage en train jusqu'à Orange, New Jersey.

	Ces difficultés étaient suffisantes pour décourager la majorité des hommes de tenter de réaliser ce désir. Mais son désir n'était pas ordinaire ! Il était tellement déterminé à trouver un moyen de réaliser son désir qu'il a finalement décidé de voyager en "bagage aveugle", plutôt que d'être vaincu. (Pour les non-initiés, cela signifie qu'il s'est rendu à East Orange dans un train de marchandises).

	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 a déclaré : "Il se tenait là devant moi, ressemblant à un clochard ordinaire, 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'opportunité qu'il demandait, parce que j'ai vu qu'il avait décidé de rester jusqu'à ce qu'il réussisse. Les événements ultérieurs ont prouvé qu'il 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. Edison lui-même l'a dit ! Ce n'est pas l'apparence du jeune homme qui l'a fait entrer dans le bureau d'Edison, car cela jouait contre lui. C'est ce qu'il pensait qui comptait.

	Si la signification de cette déclaration pouvait être transmise à chaque personne qui la lit, le reste de ce livre ne serait pas nécessaire.

	Barnes n'a pas obtenu son partenariat avec Edison lors de son premier entretien. Il a cependant eu l'occasion de travailler dans les bureaux d'Edison, pour un salaire très modeste, en effectuant un travail sans importance pour Edison, mais très important pour Barnes, car il lui a donné l'occasion d'exposer sa "marchandise" là où son futur "partenaire" pouvait la voir.

	Les mois passent. Apparemment, rien ne s'est produit pour atteindre le but convoité que Barnes avait défini dans son esprit comme son OBJECTIF MAJEUR DÉFINITIF. Mais quelque chose d'important se passait 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, elle se présente". Barnes était prêt pour une association commerciale avec Edison, de plus, il était DÉTERMINÉ à rester prêt jusqu'à ce qu'il obtienne ce qu'il cherchait.

	Il ne s'est pas dit : "Ah bon, à quoi bon ? Je crois que je vais changer d'avis et essayer de trouver un emploi de vendeur". Mais il a dit : "Je suis venu ici pour faire des affaires avec Edison, et j'atteindrai ce but même si cela prend le reste de ma vie." Il le pensait ! Quelle histoire différente les hommes auraient à raconter si seulement ils adoptaient un BUT DÉFINITIF, et s'y tenaient jusqu'à ce qu'il ait le temps de devenir une obsession dévorante !

	Le jeune Barnes ne le savait peut-être pas à l'époque, mais sa détermination de bouledogue, sa persistance à s'appuyer sur un seul DÉSIR, était destinée à écraser toute opposition, et à lui apporter l'opportunité qu'il recherchait.

	Quand 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'un des trucs de l'opportunité. Elle a la sournoise habitude de se glisser par la porte de derrière, et elle se présente souvent sous la forme d'un malheur ou d'une défaite temporaire. C'est peut-être pour cela que tant de gens ne savent pas reconnaître les opportunités.

	M. Edison venait de mettre au point un nouvel appareil de bureau, connu à l'époque sous le nom d'Edison Dictating Machine (aujourd'hui l'Ediphone). Ses vendeurs ne sont pas enthousiastes à propos de la machine. Ils ne pensaient pas qu'elle pouvait être vendue sans grands efforts. Barnes a vu sa chance. Elle s'était glissée discrètement, cachée dans une machine d'apparence 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 l'a suggéré à Edison, et a rapidement eu sa chance. Il a vendu la machine. En fait, il la vend avec un tel succès qu'Edison lui confie un contrat pour la distribuer et la commercialiser dans tout le pays. De cette association commerciale est né le slogan "Fabriqué par Edison et installé par Barnes".

	Cette alliance commerciale fonctionne depuis plus de trente ans. Barnes s'est enrichi grâce à elle, 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 original 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 lorsqu'il est comparé au bien plus important qu'il a acquis sous la forme de la connaissance définitive qu'une impulsion intangible de la pensée peut être transmuée en sa contrepartie physique par l'application de principes connus.

	Barnes s'est littéralement imaginé en 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 Rester fidèle à ce désir jusqu'à ce qu'il le réalise.

	Il n'avait pas d'argent pour commencer. Il n'avait que peu d'éducation. Il n'avait aucune influence. Mais il avait l'initiative, la foi et la volonté de gagner. Avec ces forces intangibles, il s'est fait le numéro un du plus grand inventeur qui ait jamais vécu.

	Maintenant, regardons une situation différente, et étudions un homme qui avait beaucoup de preuves tangibles de richesse, mais qui les a perdues, parce qu'il s'est arrêté à trois pieds du but qu'il recherchait.

	À UN MÈTRE DE L'OR

	L'une des causes les plus courantes d'échec est l'habitude d'abandonner lorsque l'on est dépassé par une défaite temporaire. Tout le monde est coupable de cette erreur à un moment ou à un autre.

	Un oncle de R. U. Darby a été pris par la "fièvre de l'or" à l'époque de la ruée vers l'or et est parti dans 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 a jalonné une concession et s'est mis au travail avec un pic et une pelle. Le travail est dur, mais sa soif d'or est bien réelle.

	Après des semaines de travail, il a été récompensé par la découverte du minerai brillant. Il avait besoin de machines pour faire remonter le minerai à la surface. Discrètement, il a recouvert la mine, est revenu sur ses pas jusqu'à sa maison de Williamsburg, dans le Maryland, a parlé de la "grève" à sa famille et à quelques voisins. Ils ont réuni l'argent pour les machines nécessaires et les ont fait expédier. L'oncle et Darby sont retournés travailler à la mine.

	Le premier wagon de minerai a été extrait et expédié à une fonderie. Les résultats ont prouvé qu'ils avaient l'une des mines les plus riches du Colorado ! Quelques wagons supplémentaires de ce minerai effaceraient les dettes. Puis viendrait le grand massacre des profits.

	Les exercices sont terminés ! Les espoirs de Darby et de l'oncle se sont envolés ! Puis quelque chose est arrivé ! La veine de minerai d'or a disparu ! Ils étaient arrivés au bout de l'arc-en-ciel, et le pot d'or n'était plus là ! Ils ont continué à forer, essayant désespérément de retrouver la veine, mais en vain.

	Finalement, ils ont décidé de QUITTER.

	Ils ont vendu la machine à un brocanteur pour quelques centaines de dollars, et ont pris le train pour rentrer chez eux. Certains brocanteurs sont stupides, mais pas celui-là ! Il a fait appel à un ingénieur minier pour examiner la mine et faire quelques calculs. L'ingénieur a indiqué que le projet avait échoué, car les propriétaires ne connaissaient pas les "lignes de faille". Ses calculs ont montré que la veine serait trouvée à TROIS PIEDS DE L'OÙ LES DARBYS ONT ARRÊTÉ LE FORAGE ! C'est exactement là qu'il a été trouvé !

	L'homme "Junk" a retiré des millions de dollars de la mine, car il en savait assez pour demander l'avis d'un expert avant d'abandonner.

	La majeure partie de l'argent qui a servi à la construction de la machine a été obtenue grâce aux efforts de R. U. Darby, qui était alors un très jeune homme. L'argent provenait de ses parents et de ses voisins, en raison de leur foi en lui. Il en a remboursé chaque dollar, bien qu'il ait mis des années à le faire.

	Longtemps après, M. Darby a récupéré sa perte plusieurs fois, lorsqu'il a fait la découverte que le DÉSIR peut être transformé en or. Cette découverte a eu lieu après qu'il se soit lancé dans la vente d'assurances-vie.

	Se souvenant qu'il a perdu une énorme fortune parce qu'il s'est arrêté à trois pieds de l'or, Darby a profité de l'expérience dans son travail choisi, par la méthode simple de se dire : "Je me suis arrêté à trois pieds de l'or, mais je ne m'arrêterai jamais parce que les hommes disent "non" quand je leur demande d'acheter une assurance".

	Darby fait partie d'un petit groupe de moins de cinquante hommes qui vendent plus d'un million de dollars d'assurance-vie par an. Il doit sa capacité d'adaptation à la leçon qu'il a tirée de sa capacité d'abandon dans le secteur des mines d'or.

	Avant que le succès n'arrive dans la vie d'un homme, il est sûr de rencontrer beaucoup de défaites temporaires et, peut-être, quelques échecs. Lorsqu'un homme est vaincu, la chose la plus facile et la plus logique à faire est de renoncer. C'est exactement ce que fait la majorité des hommes.

	Plus de cinq cents des hommes les plus brillants que ce pays ait jamais connus ont confié à l'auteur que leur plus grande réussite est survenue juste un pas au-delà du point où la défaite les avait rattrapés. L'échec est un filou doté d'un sens aigu de l'ironie et de la ruse. Il prend un malin plaisir à nous faire trébucher lorsque le succès est presque à portée de main.

	UNE LEÇON DE PERSÉVÉRANCE À 50 CENTS

	Peu de temps après que M. Darby ait reçu son diplôme de l'"Université des coups durs" et qu'il ait décidé de tirer profit de son expérience dans le domaine de l'extraction de l'or, il a eu la chance d'être présent à une occasion qui lui a prouvé 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'est ouverte, et une petite enfant de couleur, la fille d'un locataire, est entrée et a pris place près de la porte.

	L'oncle a levé les yeux, a vu l'enfant, et lui a aboyé dessus brutalement, "qu'est-ce que tu veux ?".

	L'enfant a répondu docilement : "Ma maman dit de lui envoyer 50 cents."

	"Je ne le ferai pas", a rétorqué l'oncle, "Maintenant tu cours chez toi".

	"Yas sah", répondit l'enfant. Mais elle n'a pas bougé.

	L'oncle poursuit son travail, si occupé qu'il ne prête pas suffisamment attention à l'enfant pour constater qu'elle ne part pas. Quand il leva les yeux et la vit toujours debout, il lui cria : "Je t'ai dit de rentrer chez toi ! Va-t'en maintenant, ou je vais te donner un coup de couteau."

	La petite fille a dit "yas sah", mais elle n'a pas bougé d'un pouce.

	L'oncle a laissé tomber un sac de grain qu'il s'apprêtait à verser dans la trémie du moulin, a ramassé une douille de tonneau et s'est dirigé vers l'enfant avec une expression sur le visage qui indiquait des problèmes.

	Darby a retenu son souffle. Il était certain qu'il était sur le point d'assister à un meurtre. Il savait que son oncle avait un tempérament féroce. Il savait que les enfants de couleur n'étaient pas censés défier les Blancs dans cette partie du pays.

	Lorsque l'oncle est arrivé à l'endroit où se tenait l'enfant, elle a rapidement fait un pas en avant, l'a regardé dans les yeux et a crié d'une voix stridente : "Il faut que ma mère ait ces cinquante centimes ! "

	L'oncle s'arrêta, la regarda pendant une minute, puis posa lentement la douille du tonneau 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'est assis sur une boîte et a regardé par la fenêtre dans le vide pendant plus de dix minutes. Il réfléchissait, avec stupeur, au fouet qu'il venait de recevoir.

	M. Darby, lui aussi, était en train de réfléchir. C'était la première fois de toute son expérience qu'il avait vu un enfant de couleur maîtriser délibérément un adulte blanc. Comment a-t-elle fait ? Qu'est-il arrivé à son oncle pour qu'il perde sa férocité et devienne aussi docile qu'un agneau ? Quel étrange pouvoir cette enfant utilisait-elle pour devenir le maître de son supérieur ? Ces questions et d'autres semblables ont traversé l'esprit de Darby, mais il n'a trouvé la réponse que des années plus tard, lorsqu'il m'a raconté l'histoire.

	Étrangement, l'histoire de cette expérience inhabituelle a été racontée à l'auteur dans le vieux moulin, à l'endroit même où l'oncle a reçu son fouet. Étrangement aussi, 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 intelligent.

	Alors que nous étions là, dans ce vieux moulin moisi, M. Darby a répété l'histoire de cette conquête inhabituelle, et a terminé en demandant : "Que pouvez-vous en penser ? Quel étrange pouvoir cet enfant a-t-il utilisé pour fouetter si complètement mon oncle ?"

	La réponse à sa question se trouve dans les principes décrits dans ce livre. La réponse est pleine et entière. Elle contient des détails et des instructions suffisants pour permettre à quiconque de comprendre et d'appliquer la même force que celle sur laquelle le petit enfant a accidentellement buté.

	Gardez votre esprit alerte, et vous observerez exactement quel étrange pouvoir est venu au secours de l'enfant, vous aurez un aperçu de ce pouvoir dans le chapitre suivant. Quelque part dans le livre, vous trouverez une idée qui accélérera vos capacités réceptives et mettra à votre disposition, pour votre propre bénéfice, cette même force irrésistible. La prise de conscience de ce pouvoir peut vous venir dans le premier chapitre, ou vous venir à l'esprit dans un chapitre ultérieur. Elle peut se présenter sous la forme d'une seule idée. Ou bien elle peut prendre la forme d'un plan ou d'un objectif. Encore une fois, cela peut vous amener à revenir sur 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 par la défaite.

	Après que j'ai décrit à M. Darby le pouvoir utilisé à son insu par le petit enfant de couleur, il a rapidement retracé ses trente années d'expérience en tant que vendeur d'assurance-vie, et a reconnu franchement que son succès dans ce domaine était dû, dans une large mesure, à la leçon qu'il avait apprise de cet enfant.

	M. Darby a souligné : "chaque fois qu'un prospect a essayé de me faire la révérence, sans acheter, j'ai vu cette enfant debout dans le vieux moulin, avec ses grands yeux qui lançaient un défi, et je me suis dit : "Il faut que je fasse cette vente". La plus grande partie de toutes les ventes que j'ai faites, ont été faites après que les gens aient dit 'NON'."

	Il se souvient également de l'erreur qu'il a 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 persévérer, quelle que soit la difficulté de la situation, une leçon que je devais apprendre avant de pouvoir réussir quoi que ce soit."

	Cette histoire de M. Darby et de son oncle, de l'enfant de couleur et de la mine d'or, sera sans doute lue par des centaines d'hommes qui gagnent leur vie en vendant des assurances-vie, et à tous, l'auteur souhaite suggérer que Darby doit à ces deux expériences sa capacité à vendre plus d'un million de dollars d'assurances-vie chaque année.

	La vie est étrange, et souvent impondérable ! Les réussites comme les échecs trouvent leur origine dans des expériences simples. Les expériences de M. Darby étaient banales et assez simples, mais elles contenaient la réponse à son destin dans la vie, elles étaient donc aussi importantes (pour lui) que la vie elle-même. Il a profité de ces deux expériences dramatiques, parce qu'il les a analysées, et a trouvé 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 la connaissance qui peut mener au succès ? Où et comment peut-il apprendre l'art de transformer les défaites en tremplins vers des opportunités ?

	C'est en réponse à ces questions que ce livre a été écrit.

	La réponse demandait 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, à travers une idée, un plan ou un but qui peut surgir dans votre esprit pendant que vous lisez.

	Une idée solide est tout ce dont on a besoin pour réussir. Les principes décrits dans ce livre contiennent les meilleurs et les plus pratiques de tout ce que l'on connaît sur les moyens de créer des idées utiles.

	Avant d'aller plus loin dans notre approche de la description de ces principes, nous pensons que vous avez le droit de recevoir cette importante suggestion... . QUAND LES RICHESSES COMMENCENT À VENIR, ELLES ARRIVENT SI VITE, EN SI GRANDE ABONDANCE, QU'ON SE DEMANDE OÙ ELLES SE SONT CACHÉES PENDANT TOUTES CES ANNÉES DE VACHES MAIGRES. C'est une déclaration étonnante, et d'autant plus si l'on tient compte de la croyance populaire selon laquelle les richesses ne viennent qu'à ceux qui travaillent dur et longtemps.

	Lorsque vous commencerez à PENSER ET À DEVENIR RICHE, vous constaterez que la richesse commence par un état d'esprit, par la définition d'un objectif, avec peu ou pas de travail. Vous, et toute autre personne, devriez être intéressé à savoir comment acquérir cet état d'esprit qui attire la richesse. 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 deviennent ainsi".

	Sans ces recherches, ce livre n'aurait pu être écrit.

	Prenez note d'une vérité très significative, à savoir que la dépression économique a commencé en 1929 : La dépression économique a commencé en 1929, et a continué à atteindre un record de destruction jusqu'à ce que le président Roosevelt entre en fonction. Puis la dépression a commencé à s'estomper dans le néant. Tout comme un électricien dans un théâtre augmente les lumières si progressivement que l'obscurité se transforme en lumière avant que vous ne vous en rendiez compte, le charme de la peur dans l'esprit des gens s'est progressivement estompé pour devenir de la 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 la familiarité de l'homme moyen avec le 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 fait le succès des autres et qui sont prêts à tout miser sur ces règles.

	Il y a de nombreuses années, j'ai acheté un dictionnaire de qualité. La première chose que j'ai faite avec lui a été de me tourner vers le mot "impossible" et de le découper proprement dans le livre. Ce ne serait pas une chose imprudente à faire pour vous.

	Le succès vient à ceux qui deviennent CONSCIENTS DU SUCCÈS.

	L'échec vient à ceux qui se permettent indifféremment de devenir CONSCIENTS DE L'ÉCHEC.

	L'objet de ce livre est d'aider tous ceux qui le souhaitent à apprendre l'art de changer leur esprit, de la CONSCIENCE DE L'ÉCHEC à la CONSCIENCE DU SUCCÈS.

	Une autre faiblesse que l'on retrouve chez beaucoup trop de gens, c'est l'habitude de mesurer tout et tout le monde à l'aune de leurs propres impressions et croyances. Certains, qui liront ceci, croiront que personne ne peut PENSER ET S'ENRICHIIR. 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 éminent Chinois qui est venu en Amérique pour être éduqué à la manière américaine. Il a fréquenté l'Université de Chicago. Un jour, le président Harper a rencontré ce jeune Oriental sur le campus, s'est arrêté pour discuter avec lui pendant quelques minutes et lui a demandé ce qui l'avait impressionné comme étant la caractéristique la plus remarquable du peuple américain.

	"Pourquoi", s'est exclamé le Chinois, "l'étrange inclinaison de vos yeux. Vos yeux ne sont pas inclinés !"

	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 "déformés", PARCE QU'ILS NE SONT PAS LES MÊMES QUE LES Nôtres.

	Des millions de personnes regardent les réalisations d'Henry Ford, une fois qu'il est arrivé, et l'envient, à cause de sa bonne fortune, ou de sa chance, ou de son génie, ou de ce 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 ceux qui le connaissent sont trop modestes, ou trop réticents, pour en parler, en raison de sa simplicité. Une seule transaction illustrera parfaitement ce "secret".

	Il y a quelques années, Ford a décidé de produire son désormais célèbre moteur V-8. Il choisit de construire un moteur dont les huit cylindres sont moulés en un seul bloc, et demande à ses ingénieurs de concevoir le moteur. Le projet est mis sur papier, mais les ingénieurs s'accordent à dire qu'il est tout simplement impossible de couler un bloc moteur à huit cylindres en une seule pièce.

	Ford a dit : "Produisez-le quand même."

	"Mais," ont-ils répondu, "c'est impossible !"

	"Allez-y", ordonna Ford, "et restez sur le poste jusqu'à ce que vous réussissiez, quel que soit le temps nécessaire".

	Les ingénieurs sont allés de l'avant. Il n'y avait rien d'autre à faire pour eux, s'ils voulaient rester dans le personnel de Ford. Six mois ont passé, et rien ne s'est passé. Six autres mois ont passé, et toujours rien. Les ingénieurs ont essayé tous les plans imaginables pour exécuter les ordres, mais la chose semblait hors de question ; "impossible ! "

	À la fin de l'année, Ford a vérifié avec ses ingénieurs, et une fois de plus, ils l'ont informé qu'ils n'avaient trouvé aucun moyen d'exécuter ses ordres.

	"Allez-y," dit Ford, "Je le veux, et je l'aurai."

	Ils sont allés de l'avant, et puis, comme par magie, le secret a été découvert.

	La DETERMINATION Ford a gagné une fois de plus !

	Cette histoire n'est peut-être pas décrite avec une extrême précision, mais la somme et la substance de celle-ci sont correctes. Déduisez-en, vous qui souhaitez PENSER ET DEVENIR RICHE, le secret des millions de Ford, si vous le pouvez. Vous n'aurez pas à chercher bien loin.

	Henry Ford a réussi parce qu'il a compris et appliqué les principes de la réussite. L'un de ces principes est le DÉSIR : savoir ce que l'on veut. Souvenez-vous de l'histoire de Ford pendant que vous lisez, et relevez les lignes dans lesquelles le secret de sa stupéfiante réussite a été décrit. Si vous pouvez faire cela, si vous pouvez mettre le doigt sur le groupe particulier de principes qui a rendu Henry Ford riche, vous pouvez égaler ses réalisations dans presque toutes les professions pour lesquelles vous êtes fait.

	VOUS ÊTES "LE MAÎTRE DE VOTRE DESTIN, LE CAPITAINE DE VOTRE ÂME", PARCE QUE...

	Lorsque Henley a écrit les vers 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 nos âmes, car nous avons le pouvoir de contrôler nos pensées.

	Il aurait dû nous dire que l'éther dans lequel flotte cette petite terre, dans lequel nous nous déplaçons et avons notre être, est une forme d'énergie se déplaçant 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 nous INFLUENCE, de manière naturelle, 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 différence entre les pensées destructives et les pensées constructives, qu'il nous poussera à traduire dans la réalité physique des pensées de pauvreté, tout aussi rapidement qu'il nous influencera 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 un poète et non un philosophe, Henley s'est contenté d'énoncer une grande vérité sous forme poétique, laissant à ceux qui l'ont suivi le soin d'interpréter le sens philosophique de ses vers. Peu à peu, la vérité s'est dévoilée, jusqu'à ce qu'il apparaisse maintenant comme certain que les principes décrits dans ce livre, détiennent le secret de la maîtrise de notre destin économique.

	Nous sommes maintenant prêts à examiner le premier de ces principes. Gardez un esprit d'ouverture et rappelez-vous, en lisant, qu'ils ne sont pas l'invention d'un seul homme. Les principes ont été recueillis à partir des expériences de vie de plus de 500 hommes qui ont réellement accumulé des richesses en quantités énormes ; des hommes qui ont commencé dans la pauvreté, avec peu d'éducation, sans influence. Ces principes ont fonctionné pour ces hommes. Vous pouvez les mettre en pratique pour votre propre bénéfice durable. Vous trouverez cela facile, et non difficile, à faire. Avant que vous ne lisiez le chapitre suivant, je veux que vous sachiez qu'il contient des informations factuelles qui pourraient facilement changer toute votre destinée financière, comme elles ont apporté des changements de proportions stupéfiantes à deux personnes décrites.

	Je veux aussi que vous sachiez que les relations entre ces deux hommes et moi-même sont telles 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 mettre en évidence le pouvoir étendu de ce principe.

	Il y a presque 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 approprié et en a fait une partie de sa propre philosophie. Ce jeune homme est maintenant 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 sa lettre comme introduction à ce chapitre.

	Cela vous donne une idée des récompenses 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, je vous écris pour vous offrir une suggestion qui pourrait devenir utile à des milliers de personnes méritantes.

	"Avec mes excuses, je dois dire que cette suggestion, si elle est suivie d'effet, signifiera pour vous plusieurs années de travail et de responsabilités, mais c'est avec enthousiasme que je fais cette suggestion, car je connais votre grand amour pour rendre un service utile.

	"En 1922, vous avez prononcé le discours de remise des diplômes au Salem College, alors que je faisais partie de la classe des diplômés. Dans ce discours, vous avez planté dans mon esprit une idée qui m'a donné l'occasion de servir les habitants de mon État et qui sera responsable, dans une très large mesure, de tout succès que je pourrais avoir à l'avenir.

	"La suggestion que j'ai à l'esprit est que vous mettiez dans un livre la somme et la substance du discours que vous avez prononcé au Salem College, et que vous donniez ainsi au peuple d'Amérique 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 du monde.

	"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 grandes hauteurs. J'ai alors décidé, avant même que vous n'ayez terminé votre discours, que je me ferais une place, quelles que soient les difficultés que j'aurais à surmonter.

	"Des milliers de jeunes vont terminer leur scolarité cette année, et dans les prochaines années. Chacun d'entre eux recherchera un message d'encouragement pratique tel que celui que j'ai reçu de vous. Ils voudront savoir vers quoi se tourner, ce qu'il faut faire, pour démarrer dans la vie. Vous pouvez le leur dire, car vous avez contribué à résoudre les problèmes de très nombreuses personnes.

	"Si vous pouvez vous permettre de rendre un si grand service, puis-je vous suggérer d'inclure avec chaque livre 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 au succès.

	"Un tel service, consistant à fournir 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'aurait pas de prix.

	"Des millions de personnes sont aujourd'hui confrontées au problème du retour à la vie, à cause de la dépression, et je parle d'expérience personnelle quand je dis que je sais que ces personnes sérieuses seraient heureuses de pouvoir vous exposer 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 aujourd'hui en Amérique des milliers de personnes qui aimeraient savoir comment convertir des idées en argent, des personnes qui doivent repartir de zéro, sans finances, et récupérer 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 de presse, personnellement dédicacé par vous.

	"Avec mes meilleurs voeux, croyez-moi,

	"Cordialement vôtre,

	"JENNINGS RANDOLPH"

	 

	

	 

	 

	 

	
Chapitre 2. Le désir 

	 

	LE POINT DE DÉPART DE TOUTE RÉALISATION

	Le premier pas vers la richesse

	QUAND Edwin C. Barnes est descendu du train de marchandises à Orange, N. J., il y a plus de trente ans, il ressemblait peut-être à un clochard, mais ses pensées étaient celles d'un roi !

	Alors qu'il se dirigeait de la voie ferrée vers le bureau de Thomas A. Edison, son esprit était au travail. Il se voyait debout en présence d'Edison. Il s'entendait demander à M. Edison l'occasion de réaliser la seule OBSESSION CONSOMMATIVE de sa vie, un désir ardent de devenir l'associé du grand inventeur.

	Le désir de Barnes n'était pas un espoir ! Ce n'était pas un souhait ! C'était un désir vif, palpitant, qui transcendait tout le reste. C'était DEFINITIF.

	Le désir n'était pas nouveau quand il a approché Edison. C'était le désir dominant de Barnes depuis longtemps. Au début, lorsque le désir est apparu dans son esprit, ce n'était peut-être, et probablement, qu'un souhait, mais ce n'était pas un simple souhait lorsqu'il s'est présenté devant Edison avec ce désir.

	Quelques années plus tard, Edwin C. Barnes se trouve à nouveau devant Edison, dans le même bureau où il a rencontré l'inventeur pour la première fois. Cette fois-ci, son DESIR s'était traduit en réalité. Il était en affaires avec Edison. Le RÊVE dominant de sa vie était devenu une réalité. Aujourd'hui, les personnes qui connaissent Barnes l'envient, en raison de la "pause" que la vie lui a apportée. Ils le voient aux jours de son triomphe, sans prendre la peine de rechercher la cause de son succès.

	Barnes a réussi parce qu'il a choisi un objectif précis, qu'il a mis toute son énergie, toute sa volonté, tous ses efforts, tout ce qu'il fallait pour atteindre cet objectif. Il n'est pas devenu l'associé d'Edison le jour de son arrivée. Il se contentait de commencer par le travail le plus subalterne, pourvu qu'il lui permette de faire ne serait-ce qu'un pas vers le but qu'il chérissait.
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