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			En cada capítulo de este libro menciono el secreto que más de quinientos hombres extremadamente ricos han usado para amasar sus fortunas y a quienes he analizado con cuidado a lo largo de muchos años. 

			Andrew Carnegie me reveló este secreto hace más de un cuarto de siglo. El astuto y adorable viejo escocés sembró algo en mi cabeza cuando no era más que un niño. Después se recostó en su silla y, con un brillo travieso en los ojos, me observó atento, para valorar si yo tenía la capacidad de comprender de lleno la importancia de lo que me había dicho.

			Cuando se dio cuenta de que había entendido la idea, me preguntó si estaría dispuesto a dedicar veinte años o más a prepararme para darla a conocer al mundo, a hombres y mujeres que, sin ese secreto, podrían pasar su vida sin alcanzar el éxito. Respondí que sí y, con la cooperación del señor Carnegie, he cumplido mi promesa. 

			Este libro contiene el secreto, después de haber sido probado por miles de personas en casi todos los ámbitos de la vida. Fue idea del señor Carnegie que la fórmula mágica que le permitió acumular una fortuna extraordinaria estuviera al alcance de las personas que no tienen tiempo para investigar cómo se produce la riqueza, y esperaba que yo pudiera probar y demostrar su validez a partir de la experiencia de hombres y mujeres dedicados a diversas profesiones. Él creía que la fórmula debería enseñarse en todas las escuelas públicas y universidades, y opinaba que, si se enseñaba adecuadamente, revolucionaría de tal manera el sistema educativo que el tiempo dedicado a la educación podría reducirse a menos de la mitad.

			Su experiencia con Charles M. Schwab y otros jóvenes como él convenció al señor Carnegie de que gran parte de lo que se enseña en las escuelas carece de valor y no contribuye en nada al negocio de ganarse la vida o de acumular riquezas. Llegó a esta conclusión porque en su empresa había contratado a muchos jóvenes, algunos de los cuales contaban con poca educación formal, y tras guiarlos en el uso de esta fórmula logró desarrollar en ellos un liderazgo excepcional. Además, aquellos que siguieron sus instrucciones crearon fortunas gracias a su guía.

			En el capítulo sobre la fe tendrá la oportunidad de leer acerca de la sorprendente historia de la creación de la gigantesca corporación United States Steel, tal como fue concebida y construida por uno de los jóvenes con los cuales el señor Carnegie demostró que su fórmula funciona para todos los que estén listos para adoptarla. La puesta en práctica del secreto por parte de ese joven, Charles M. Schwab, le produjo una enorme fortuna, tanto en dinero como en oportunidades. A grandes rasgos, la puesta en práctica de la fórmula le generó un valor de 600 millones de dólares.

			Estos hechos —y son hechos bien conocidos por casi todos los que conocieron al señor Carnegie— le darán una idea justa de lo que la lectura de este libro puede aportarle, siempre y cuando sepa lo que quiere. 

			Incluso antes de haber pasado por veinte años de pruebas prácticas, el secreto fue transmitido a más de cien mil hombres y mujeres que lo han utilizado en beneficio propio, tal como el señor Carnegie planeó que lo hicieran. Algunos han hecho fortunas con él. Otros lo han usado con éxito para crear armonía en sus hogares. Un clérigo lo usó tan eficazmente que le generó un ingreso de más de 75 000 dólares al año. 

			Arthur Nash, un sastre de Cincinnati, utilizó su negocio, que estaba casi en bancarrota, como «conejillo de indias» para probar la fórmula. El negocio revivió y trajo consigo una fortuna para sus propietarios. Aún prospera, aunque el señor Nash ya no esté con nosotros. El experimento fue tan notable que periódicos y revistas le dedicaron publicidad elogiosa, valorada en más de un millón de dólares.

			El secreto fue transmitido a Stuart Austin Wier, de Dallas, Texas. Él estaba tan preparado para recibirlo que abandonó su profesión y estudió derecho. ¿Tuvo éxito? Esa historia también se cuenta más adelante en el libro. 

			Yo le entregué el secreto a Jennings Randolph el día en que se graduó de la universidad y lo ha usado con tanto éxito que ahora está en su tercer mandato como miembro del Congreso de los Estados Unidos, con excelentes posibilidades de seguir utilizándolo hasta que lo conduzca a la Casa Blanca.

			Mientras trabajaba como gerente de publicidad en la división de extensión universitaria de la Universidad LaSalle, cuando esta no era mucho más que un nombre, tuve el privilegio de observar cómo el presidente de la universidad, J. G. Chapline, usó la fórmula tan eficazmente que desde entonces ha convertido a LaSalle en una de las grandes escuelas de extensión universitaria del país.

			El secreto al que me refiero se menciona no menos de cien veces a lo largo de este libro. No se le nombra directamente porque parece funcionar con más éxito cuando simplemente se descubre y se deja a la vista, para que aquellos que estén preparados y lo busquen puedan recuperarlo. Por eso el señor Carnegie me lo transmitió tan sigilosamente, sin darme un nombre específico. 

			Si está listo para ponerlo en práctica, usted reconocerá este secreto al menos una vez en cada capítulo. Me gustaría tener el privilegio de decirle cómo sabrá si está listo para el secreto, pero hacerlo lo privaría de gran parte del beneficio que recibirá cuando haga el descubrimiento por sí mismo. 

			Mientras escribía este libro, mi propio hijo, que entonces estaba terminando su último año de universidad, tomó el manuscrito del capítulo dos, lo leyó y descubrió el secreto por sí mismo. Usó la información de manera tan eficaz que obtuvo de inmediato un puesto de responsabilidad con un salario inicial mayor que el que gana el hombre promedio. Su historia se describe brevemente en el capítulo dos. Cuando lo lea, seguramente descartará cualquier sensación que podría haber tenido al principio del libro de que este prometía demasiado. Y también, si alguna vez se ha sentido desalentado, si ha enfrentado dificultades que lo han desanimado, si lo ha intentado y ha fracasado, si alguna vez se ha visto limitado por una enfermedad o una afección física, esta historia del descubrimiento y uso de la fórmula de Carnegie por parte de mi hijo podría convertirse en el oasis en el desierto de la Esperanza Perdida que ha estado buscando.

			Este secreto fue muy utilizado por el presidente Woodrow Wil­son durante la Primera Guerra Mundial. Fue transmitido a cada soldado que luchó en la guerra, cuidadosamente envuelto en la formación que recibieron antes de ir al frente. El presidente Wilson me dijo que fue un factor clave para recaudar los fondos necesarios para la guerra.

			Hace más de veinte años, el honorable Manuel L. Quezón (entonces comisionado residente de las islas Filipinas) se inspiró en este secreto para obtener la libertad de su pueblo. Este hombre ha logrado la libertad de Filipinas y es el primer presidente del Estado libre. 

			Algo peculiar de este secreto es que quienes lo adquieren y lo utilizan se encuentran literalmente arrastrados al éxito, con poco esfuerzo, y ¡nunca más se someten al fracaso! Si usted duda de esto, estudie los nombres de quienes lo han usado, donde sea que se mencionen, revise sus historias usted mismo y convénzase.

			¡No es posible obtener algo a cambio de nada! 

			El secreto al que me refiero no puede obtenerse gratuitamente, aunque el precio es mucho menor que su valor. No puede ser adquirido por aquellos que no lo buscan de manera intencional. No puede regalarse, no puede comprarse con dinero, precisamente porque viene en dos partes. Una parte ya está en posesión de quienes están preparados para recibirlo. 

			El secreto funciona igualmente bien para todos los que estén listos para él. La educación no tiene nada que ver con esto. Mucho antes de que yo naciera, el secreto había llegado a manos de Thomas A. Edison y él lo utilizó tan inteligentemente que se convirtió en el inventor más importante del mundo, a pesar de que solo tuvo tres meses de educación formal. 

			El secreto fue transmitido a un socio comercial del señor Edison, quien lo utilizó de manera tan eficaz que, aunque entonces ganaba solo 12 000 dólares al año, acumuló una gran fortuna y se retiró de los negocios activos siendo aún un hombre joven. Encontrará su historia al comienzo del primer capítulo. Esta historia debería convencerlo de que las riquezas no están fuera de su alcance, de que aún puede alcanzar lo que desea ser, de que el dinero, la fama, el reconocimiento y la felicidad están al alcance de todos los que están preparados y determinados a obtener estas bendiciones.

			¿Cómo sé estas cosas? Usted debería ser capaz de obtener la respuesta a esta pregunta antes de terminar este libro. Puede encontrarla en el primer capítulo o en la última página. 

			Mientras realizaba la tarea de investigación que duró veinte años y que asumí a petición del señor Carnegie, analicé a cientos de hombres conocidos, muchos de los cuales admitieron que habían acumulado sus vastas fortunas con la ayuda del secreto de Carnegie; entre estos hombres estaban:
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			Estos nombres representan solo una pequeña fracción de los cientos de estadounidenses reconocidos cuyos logros, tanto financieros como de otro tipo, demuestran que aquellos que comprenden y aplican el secreto de Carnegie alcanzan altas posiciones en la vida. Nunca he conocido a nadie que, inspirado a usar el secreto, no haya logrado un éxito notable en la profesión de su elección. Nunca he conocido a ninguna persona que se haya destacado o haya acumulado riquezas significativas sin poseer este secreto. Estos dos hechos me permiten concluir que el secreto es más importante, como parte del conocimiento esencial para la autodeterminación, que cualquier cosa que se pueda recibir por medio de lo que popularmente se conoce como «educación». ¿Qué es la educación, en realidad? Esto se ha respondido  detalladamente. 

			En cuanto a la escolaridad formal, muchos de estos hombres tuvieron muy poca. John Wanamaker me dijo una vez que la poca educación formal que tuvo la adquirió de una manera muy parecida a aquella en que una locomotora moderna se alimenta de agua: «recogiéndola conforme avanza». Henry Ford nunca llegó a la escuela secundaria, y mucho menos a la universidad. No intento minimizar el valor de la educación formal, pero sí trato de expresar mi sincera convicción de que aquellos que dominan y aplican el secreto alcanzarán altas posiciones, acumularán riquezas y negociarán con la vida en sus propios términos, incluso si su escolaridad ha sido escasa.

			En algún momento, conforme avance en la lectura, el secreto al que me refiero saltará de la página y se presentará audazmente frente a usted, ¡si está listo para él! Cuando aparezca, lo reconocerá. Ya sea que reciba la señal en el primer capítulo o en el último, deténgase un momento cuando se le presente y honre ese momento, pues será el parteaguas más importante de su vida.

			Ahora pasemos al capítulo uno y a la historia de mi muy querido amigo, quien generosamente reconoció haber visto la señal mística, cuyos logros empresariales son prueba suficiente de que levantó ese vaso para brindar. Mientras lee su historia y las demás, recuerde que todas tratan acerca de los problemas importantes de la vida, de los problemas que todos los hombres enfrentan. Los problemas que surgen del esfuerzo para ganarse la vida, para encontrar esperanza, coraje, satisfacción y paz mental; para acumular riquezas y disfrutar la libertad del cuerpo y del espíritu.

			Recuerde también, conforme avanza en el libro, que trata de hechos y no de ficción, y que su propósito es transmitir una gran verdad universal con la cual todos los que estén listos puedan aprender no solo qué hacer, sino también cómo hacerlo, y recibir, además, el estímulo necesario para comenzar.

			Finalmente, un consejo para prepararlo antes de que empiece el primer capítulo. Permítame ofrecerle una breve sugerencia que puede proporcionarle una pista para reconocer el secreto de Carnegie. Es esta: ¡todo logro, toda riqueza ganada tiene su origen en una idea! Si está listo para el secreto, ya posee la mitad de este, por lo tanto, reconocerá fácilmente la otra mitad en el momento en que llegue a su mente.

			El autor
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			El hombre que «pensó» en asociarse  con Thomas A. Edison

			Es cierto que «los pensamientos son cosas», y cosas poderosas.  cuando se mezclan con un propósito definido, persistencia y un ardiente deseo de convertirlos en riquezas u otros objetos materiales. 

			Hace poco más de treinta años, Edwin C. Barnes descubrió cuán cierto es que los hombres realmente piensan y se enriquecen. Su descubrimiento no ocurrió de la noche a la mañana. Llegó poco a poco, comenzando con un ardiente deseo de convertirse en socio comercial del gran Edison.

			Una de las principales características del deseo de Barnes consistía en que era algo definido. Quería trabajar con Edison, no para él. Observe con atención la descripción de cómo convirtió su deseo en realidad y comprenderá mejor los 13 principios que conducen a la riqueza. 

			Cuando este deseo, o impulso del pensamiento, surgió por primera vez en su mente, no estaba en condiciones de actuar al respecto. Dos dificultades se interponían en su camino: no conocía al señor Edison y no tenía suficiente dinero para pagar el pasaje de tren hasta Orange, Nueva Jersey. 

			Estas dificultades habrían sido suficientes para desanimar a la mayoría de los hombres de intentar cumplir su deseo. ¡Pero el suyo no era un deseo ordinario! Estaba tan decidido a encontrar una manera de lograrlo que finalmente decidió viajar como «polizón», en lugar de ser derrotado. (Para los no iniciados, esto significa que llegó a Orange en un tren de carga). 

			Se presentó en el laboratorio del señor Edison y anunció que había llegado para hacer negocios con el inventor. Al hablar de su primer encuentro con Barnes, años después, el señor Edison dijo: «Estaba allí frente a mí, con aspecto de vagabundo, pero había algo en la expresión de su rostro que transmitía la impresión de que estaba decidido a obtener lo que había venido a buscar. Había aprendido, a partir de años de experiencia con los seres humanos, que cuando alguien realmente desea algo tan profundamente que está dispuesto a arriesgar su futuro en una sola jugada para conseguirlo, seguramente triunfará. Le di la oportunidad que pidió porque vi que había decidido mantenerse firme hasta tener éxito. Los eventos posteriores demostraron que no fue un error».

			Lo que el joven Barnes le dijo al señor Edison en esa ocasión fue mucho menos importante que lo que pensó. ¡El propio Edison lo dijo! No pudo haber sido la apariencia del joven lo que le consiguió su oportunidad en la oficina de Edison, porque eso estaba evidentemente en su contra. Fue aquello que pensó lo que realmente contó. 

			Si la importancia de esta afirmación pudiera ser expresada cabalmente a cada lector de este libro, no habría necesidad de leer el  resto.

			Barnes no consiguió ser socio de Edison en su primera entrevista. Sin embargo, obtuvo la oportunidad de trabajar en las oficinas de Edison, con un salario muy bajo, realizando tareas que no eran importantes para Edison, pero sí muy importantes para Barnes, porque le dieron la oportunidad de mostrar su «mercancía» donde su futuro «socio» pudiera verla. 

			Pasaron los meses. Aparentemente, nada sucedió que acercara a Barnes al codiciado objetivo que había establecido en su mente como su definido y principal propósito. Pero algo importante estaba sucediendo en la mente de Barnes, quien constantemente intensificaba su deseo de convertirse en el socio comercial de Edison. 

			Los psicólogos suelen decir con razón que «cuando uno está realmente preparado para algo, ese algo hace acto de presencia». Barnes estaba listo para una sociedad comercial con Edison, además, estaba determinado a mantenerse listo hasta obtener lo que estaba buscando. 

			No se dijo a sí mismo: «Ah, bueno, ¿de qué sirve todo esto? Supongo que cambiaré de opinión y buscaré un trabajo de vendedor». En lugar de eso se dijo a sí mismo: «Vine aquí para hacer negocios con Edison, y lo conseguiré, aunque me cueste el resto de mi vida». ¡Y lo dijo en serio! ¡Qué historia tan distinta podrían contar los seres humanos si adoptaran un propósito definido y se mantuvieran firmes al mismo hasta que se convirtiera en una obsesión total!

			Tal vez el joven Barnes no lo supiera en ese momento, pero su determinación de bulldog, su persistencia en mantener un solo deseo, estaba destinada a eliminar toda oposición y traerle la oportunidad que estaba buscando. 

			Cuando la oportunidad llegó, se presentó de una forma diferente y desde una dirección distinta a la que Barnes había esperado. Esa es una de las trampas de la oportunidad. Tiene la astuta costumbre de entrar por la puerta trasera y, a menudo, llega disfrazada, en forma de desdicha o derrota temporal. Tal vez por eso muchos no reconocen la oportunidad. 

			El señor Edison acababa de perfeccionar un nuevo dispositivo de oficina, conocido en ese entonces como la Máquina de Dictado de Edison (ahora el Ediphone). Sus vendedores no estaban entusiasmados con la máquina. No creían que se pudiera vender sin un gran esfuerzo. Barnes vio su oportunidad. Se había deslizado en silencio, escondida en una máquina extraña que no le interesaba a nadie más que a Barnes y al inventor. 

			Barnes sabía que podía vender la Máquina de Dictado de Edison. Se lo sugirió a este y, de inmediato, consiguió su oportunidad. Vendió la máquina. De hecho, la vendió tan exitosamente que Edison le dio un contrato para distribuirla y comercializarla en todo el país. De esa asociación de negocios surgió el lema «Hecho por Edison e instalado por Barnes». 

			La alianza empresarial ha estado en funcionamiento durante más de treinta años. A partir de ella, Barnes se ha enriquecido financieramente, pero ha hecho algo mucho más grande: ha demostrado que uno realmente puede «pensar y hacerse rico». 

			No tengo forma de saber cuánto dinero en efectivo ha generado el deseo original de Barnes. Tal vez le haya generado dos o tres millones de dólares, pero la cantidad, sea cual sea, se vuelve insignificante cuando se compara con el mayor activo que adquirió, en la forma de un conocimiento determinante, y que consiste en saber que un impulso de pensamiento intangible puede transmutarse en su contraparte física mediante la aplicación de principios conocidos.

			¡Barnes literalmente pensó en asociarse con el gran Edison! Se pensó a sí mismo haciendo una fortuna. No tenía nada con qué comenzar, excepto la capacidad de saber lo que quería y la determinación de mantenerse fiel a ese deseo hasta lograrlo. 

			No tenía dinero para empezar. Apenas tenía algo de educación. No tenía influencias. Pero sí tenía iniciativa, fe y la voluntad de triunfar. Con estas fuerzas intangibles logró convertirse en el hombre número uno del mayor inventor que jamás haya existido.

			Ahora veamos una situación diferente y estudiemos a un hombre que tenía abundante evidencia tangible de riquezas, pero las perdió porque se detuvo a solo un metro de la meta que estaba buscando.

			A un metro del oro

			Una de las causas más comunes del fracaso es el hábito de renunciar cuando se enfrenta una derrota temporal. Todas las personas cometen este error en algún momento de su vida. 

			Un tío de R. U. Darby fue atrapado por el deseo de obtener oro durante los días de la fiebre del oro, por lo que se fue al oeste para cavar y hacerse rico. Nunca había escuchado que se ha extraído más oro de los cerebros de los hombres que de la tierra. Obtuvo una concesión minera y comenzó a trabajar con pico y pala. El camino era arduo, pero su deseo por el oro era resuelto. 

			Después de semanas de trabajo, fue recompensado con el descubrimiento del brillante mineral. Necesitaba maquinaria para extraerlo hasta la superficie. Sigilosamente cubrió la mina, regresó a su hogar en Williamsburg, Maryland, y les contó a sus familiares y a algunos vecinos su «descubrimiento». Entre todos reunieron dinero para la maquinaria necesaria y la enviaron a la mina. Darby y su tío volvieron juntos a trabajar en la mina.

			Extrajeron el primer vagón de mineral y lo enviaron a una fundición. ¡Los resultados demostraron que tenían una de las minas más ricas de Colorado! Unos pocos vagones más de ese mineral cubrirían las deudas y luego vendría la gran ganancia. 

			¡Bajaron las perforadoras! ¡Subieron las esperanzas de Darby y su tío! Pero algo pasó: ¡la veta de mineral de oro desapareció! Habían llegado al final del arcoíris y el caldero de oro ya no estaba. Continuaron perforando, tratando desesperadamente de encontrar la veta de nuevo, pero todo fue en vano. 

			Finalmente, decidieron renunciar. 

			Vendieron la maquinaria a un chatarrero por unos pocos cientos de dólares y tomaron el tren de regreso a casa. Algunos chatarreros son tontos, ¡pero este no! Llamó a un ingeniero de minas para que inspeccionara la mina y realizara algunos cálculos. El ingeniero concluyó que el proyecto había fracasado porque los dueños no estaban familiarizados con las fallas geológicas. Sus cálculos mostraron que la veta se encontraba justo a un metro de donde los darby habían dejado de perforar. ¡Y exactamente allí fue donde se encontró! 

			El chatarrero extrajo millones de dólares en mineral de la mina porque tuvo el buen tino de buscar consejo experto antes de rendirse. 

			La mayor parte del dinero que se usó para la maquinaria fue conseguido gracias a los esfuerzos de R. U. Darby, quien en ese momento era muy joven. El dinero provenía de sus familiares y vecinos, quienes confiaron en él. Aunque tardó años, devolvió hasta el último dólar. 

			Mucho tiempo después, el señor Darby recuperó su pérdida muchas veces, cuando descubrió que el deseo puede transformarse en oro. Este descubrimiento llegó después de que se dedicara a vender seguros de vida. 

			Teniendo presente que perdió una enorme fortuna porque se detuvo a un metro del oro, Darby sacó provecho de esta experiencia en su trabajo, utilizando el simple método de decirse a sí mismo: «Me detuve a un metro del oro, pero nunca me detendré porque las personas me digan “no” cuando les pido que compren un seguro». 

			Darby es uno de los menos de cincuenta hombres que venden más de un millón de dólares en seguros de vida anualmente. Debe su «persistencia» a la lección que aprendió de su «renuncia» en el negocio de la minería.

			Antes de que el éxito llegue a la vida de cualquier hombre, seguramente se enfrentará a muchas derrotas temporales y, tal vez, a algunos fracasos. Cuando la derrota se apodera de una persona, lo más fácil y lógico es renunciar. Eso es exactamente lo que hace la mayoría de las personas. 

			Más de quinientas de las personas más exitosas de los Estados Unidos le confesaron al autor que sus mayores éxitos llegaron justo un paso más allá del punto donde la derrota los había vencido. El fracaso es un farsante con un agudo sentido de la ironía y la astucia. Disfruta enormemente hacernos tropezar cuando el éxito está casi al alcance de la mano.

			Una lección de persistencia de cincuenta centavos

			Poco después de que el señor Darby obtuviera su título en la «Universidad de los Duros Golpes» y decidiera sacar provecho de su experiencia en el negocio de la minería de oro, tuvo la fortuna de presenciar un acontecimiento que le demostró que la palabra «no» no necesariamente significa no.

			Una tarde estaba ayudando a su tío a moler trigo en un molino antiguo. Su tío administraba una gran granja donde vivían varios agricultores arrendatarios de raza negra. Mientras trabajaban, silenciosamente se abrió la puerta y entró una niña negra, hija de uno de los arrendatarios, quien se colocó cerca de la entrada.

			El tío levantó la vista, vio a la niña y le preguntó con brusquedad:

			—¿Qué quieres?

			Con timidez, la niña respondió:

			—Mi mamá dice que le mande cincuenta centavos.

			—No lo haré —replicó el tío—. Ahora vete a casa.

			—Sí, señor —contestó la niña, pero no se movió.

			El tío continuó con su trabajo. Estaba tan ocupado que no notó que la niña no se había ido. Cuando volvió a levantar la vista y la vio parada allí todavía, le gritó:

			—¡Te dije que te fueras a casa! ¡Ahora vete o te daré con una vara!

			La niña dijo:

			—Sí, señor.

			Pero no se movió ni un centímetro. 

			El tío soltó un saco de grano que estaba a punto de vaciar en el embudo del molino, tomó un trozo de madera de un barril y se dirigió hacia la niña con una expresión en el rostro que indicaba problemas.

			Darby contuvo la respiración. Estaba seguro de que estaba a punto de presenciar un asesinato. Sabía que su tío tenía un temperamento feroz y estaba consciente de que, en esa época, y en esa parte del país, los niños negros no debían desafiar a las personas blancas.

			Cuando el tío llegó al lugar donde estaba la niña, ella rápidamente dio un paso adelante, lo miró a los ojos y gritó con todas sus fuerzas, con una voz aguda y penetrante:

			—¡Mi mamá necesita esos cincuenta centavos!

			El tío se detuvo, la miró por un minuto, luego lentamente dejó el palo en el suelo, metió la mano en el bolsillo, sacó medio dólar y se lo dio. 

			La niña tomó el dinero y retrocedió lentamente hacia la puerta, sin apartar la mirada del hombre al que acababa de vencer. Después de que ella se fue, el tío se sentó en una caja y miró por la ventana al vacío durante más de diez minutos. Estaba reflexionando, con asombro, sobre la «paliza» que acababa de recibir. 

			El señor Darby también estaba pensando. Era la primera vez en toda su vida que veía a una niña negra dominar intencionalmente a un adulto blanco. ¿Cómo lo hizo? ¿Qué le sucedió a su tío que lo hizo perder su ferocidad y volverse dócil como un cordero? ¿Qué extraño poder usó aquella niña que la convirtió en la dueña de su superior? Estas y otras preguntas similares cruzaron por la mente de Darby, pero no encontró la respuesta sino hasta años después, cuando me contó la historia.

			
			Curiosamente, la historia de esta experiencia inusual le fue relatada a este autor en el viejo molino, en el mismo lugar donde el tío de Darby recibió su castigo. También es curioso que yo hubiera dedicado casi un cuarto de siglo al estudio del poder que le permitió a una niña negra, ignorante y analfabeta, vencer a un hombre inteligente.

			Mientras estábamos allí, en ese viejo molino húmedo y polvoriento, el señor Darby repitió la historia de aquella conquista inusual y al final me preguntó:

			—¿Qué puedes concluir a partir de esto? ¿Qué extraño poder utilizó esa niña para doblegar por completo a mi tío?

			La respuesta a su pregunta se encuentra en los principios descritos en este libro. La respuesta es completa y detallada. Contiene instrucciones suficientes para permitir que cualquiera comprenda y aplique la misma fuerza que la pequeña niña descubrió por accidente. 

			Mantenga su mente alerta y observará exactamente qué extraño poder acudió en ayuda de la niña; podrá vislumbrar la naturaleza de este poder en el próximo capítulo. En algún lugar de este libro encontrará una idea que agudizará su capacidad de percepción y pondrá a su disposición, para su propio beneficio, este mismo poder irresistible. La comprensión de este poder puede llegarle en el primer capítulo o puede surgir de repente en su mente durante la lectura de algún capítulo posterior. Puede manifestarse en forma de una sola idea o aparecer como un plan o un propósito. También puede hacerle recordar experiencias pasadas de fracaso o derrota y traer a la superficie una lección que le permita recuperar todo lo que perdió a causa de dicha derrota.

			Después de que le describí al señor Darby el poder que la niña utilizó sin darse cuenta, él repasó rápidamente sus treinta años de experiencia como vendedor de seguros de vida y reconoció con franqueza que su éxito en ese campo se debía, en gran medida, a la lección que había aprendido de la niña. El señor Darby señaló:

			—Cada vez que un posible cliente intentaba rechazarme sin comprar, veía a esa niña parada en el viejo molino, con sus grandes ojos brillando desafiantes, y me decía a mí mismo: «Tengo que cerrar esta venta». La mayor parte de todas las ventas que he realizado la logré después de que la gente me dijo «no».

			También recordó su error al haberse detenido a solo un metro del oro, y agregó:

			—Esa experiencia fue una bendición disfrazada. Me enseñó a seguir adelante sin importar cuán difícil sea el camino, una lección que necesitaba aprender antes de poder tener éxito en cualquier cosa.

			Esta historia sobre el señor Darby, su tío, la niña negra y la mina de oro sin duda será leída por cientos de personas que se ganan la vida vendiendo seguros de vida y, a todos ellos, el autor desea compartirles que Darby debe su capacidad para vender cada año más de un millón de dólares en seguros de vida a estas dos experiencias.

			¡La vida es extraña y, a menudo, imponderable! Tanto los éxitos como los fracasos tienen sus raíces en experiencias sencillas. Las experiencias del señor Darby fueron ordinarias y lo suficientemente simples, pero contenían la clave de su destino en la vida; por lo tanto, fueron tan importantes para él como la vida misma. Se benefició de estas dos experiencias dramáticas porque las analizó y encontró la lección que le estaban enseñando. Pero ¿qué pasa con la persona que no tiene ni el tiempo ni la inclinación de estudiar el fracaso en busca del conocimiento que podría llevarlo al éxito? ¿Dónde y cómo aprenderá el arte de convertir las derrotas en peldaños hacia la oportunidad?

			
			Para responder estas preguntas se escribió este libro. 

			La respuesta exigió la descripción de 13 principios, pero recuerde que, mientras lo lee, la respuesta que puede estar buscando a las preguntas que le han llevado a reflexionar sobre lo extraña que es la vida puede encontrarse en su propia mente, a partir de una idea, un plan o un propósito que surja en su pensamiento mientras lee. 

			Una sola idea sólida es todo lo que uno necesita para alcanzar el éxito. Los principios descritos en este libro contienen lo mejor y lo más práctico de todo lo que se conoce sobre métodos para engendrar ideas útiles. 

			Antes de avanzar en la descripción de estos principios, creemos que tiene derecho a recibir esta importante sugerencia: cuando la riqueza empieza a llegar, llega tan rápidamente y en tal abundancia que uno se pregunta dónde se había escondido durante todos esos años de escasez. Esta es una afirmación sorprendente, y lo es aún más si tomamos en cuenta la creencia popular de que la riqueza solo llega a quienes trabajan duro y durante mucho tiempo. 

			Cuando comience a pensar y hacerse rico, notará que la riqueza empieza con un estado mental, con un sentido claro de cuál es su propósito y con poco o ningún esfuerzo físico. Usted, y cualquier otra persona, debería estar interesado en saber cómo adquirir ese estado mental que atraerá la riqueza. Dediqué 25 años a la investigación, durante los cuales analicé a más de 25 000 personas, porque yo también quería saber cómo los hombres ricos lograban su fortuna. 

			Sin esa investigación, este libro no podría haberse escrito.

			Aquí es importante notar una verdad muy significativa: la Gran Depresión comenzó en 1929 y continuó hasta alcanzar niveles récord de destrucción, sin embargo, poco tiempo después de que el presidente Roosevelt asumiera el cargo, la crisis empezó a desvanecerse. Así como un electricista en un teatro sube las luces de manera tan gradual que la oscuridad se transforma en luz antes de que uno lo note, así también el hechizo del miedo en la mente de la gente desapareció gradualmente y se convirtió en fe.

			Observe con mucha atención: en cuanto domine los principios de esta filosofía y comience a seguir las instrucciones para aplicarlos, su situación financiera empezará a mejorar y todo lo que toque comenzará a transformarse en un activo a su favor. ¿Imposible? ¡No, para nada!

			Una de las principales debilidades de la humanidad es la familiaridad del hombre común con la palabra imposible. Sabe todas las reglas que no funcionan. Conoce todas las cosas que no se pueden hacer. Este libro fue escrito para aquellos que buscan las reglas que han llevado al éxito a otros y están dispuestos a apostar todo por ellas. 

			Hace muchos años compré un excelente diccionario. Lo primero que hice fue buscar la palabra imposible y recortarla del libro con precisión. No sería una mala idea que hiciera lo mismo. 

			El éxito llega a aquellos que desarrollan una conciencia del éxito. 

			El fracaso llega a aquellos que, con indiferencia, permiten que su mente se llene de una conciencia del fracaso.

			El propósito de este libro es ayudar a todos aquellos que lo deseen a aprender el arte de cambiar su mentalidad, de una conciencia del fracaso a una conciencia del éxito.

			Otra debilidad que se encuentra arraigada en demasiadas personas es el hábito de medirlo todo y a todos según sus propias impresiones y creencias. Algunos de los que lean esto creerán que nadie puede pensar y hacerse rico. No pueden pensar en términos de riqueza porque sus hábitos de pensamiento han estado impregnados de pobreza, escasez, miseria, fracaso y derrota.

			Estas personas desafortunadas me recuerdan a un destacado chino que vino a los Estados Unidos para ser educado en las costumbres americanas. Asistió a la Universidad de Chicago y, un día, el presidente Harper se encontró con este joven asiático en el campus, conversó con él unos minutos y le preguntó qué le había impresionado más de los estadounidenses.

			—¡Oh! —exclamó el chino—. ¡Lo raro es la forma de sus ojos! ¡Sus ojos no están rasgados de la forma correcta! 

			¿Qué decimos nosotros sobre los chinos? 

			Nos negamos a creer lo que no entendemos. Creemos tontamente que nuestras propias limitaciones son la medida adecuada de todas las limitaciones. Claro, los ojos del otro no están rasgados de la manera correcta porque no son iguales a los nuestros.

			Millones de personas observan los logros de Henry Ford, una vez que ha alcanzado el éxito, y lo envidian, atribuyéndolo a la suerte, el destino, el genio o cualquier otra razón. Tal vez solo una persona de cada cien mil conoce el secreto del éxito de Ford y aquellos que lo saben son demasiado modestos o reacios para hablar de ello, debido a su sencillez. Un solo acontecimiento ilustra perfectamente este «secreto».

			Hace algunos años, Ford decidió fabricar su ahora famoso motor V-8. Quiso construir un motor en el que los ocho cilindros estuvieran fundidos en un solo bloque y dio instrucciones a sus ingenieros para diseñarlo. El diseño se plasmó en papel, pero todos los ingenieros estuvieron de acuerdo, sin excepción, en que era simplemente imposible fundir en una sola pieza un bloque de motor de gasolina de ocho cilindros. Ford  dijo:

			—Háganlo de todos modos.

			—¡Pero es imposible! —respondieron los ingenieros.

			—Sigan adelante y no abandonen el trabajo hasta que lo logren, sin importar cuánto tiempo tome —ordenó Ford.

			Los ingenieros continuaron con la tarea. No tenían otra opción si querían seguir formando parte del equipo de Ford. Pasaron seis meses y no ocurrió nada. Otros seis meses transcurrieron y aún no hubo avances. Los ingenieros intentaron todos los métodos posibles para cumplir con la orden, pero parecía imposible.

			Al final del año, Ford consultó nuevamente con sus ingenieros, quienes le informaron que aún no habían encontrado la manera de cumplir con lo requerido.

			—Sigan adelante. Lo quiero, y lo tendré —dijo Ford.

			Los ingenieros continuaron con su trabajo y, entonces, como si fuera por arte de magia, el secreto fue descubierto. 

			¡La determinación de Ford había triunfado una vez más!

			Tal vez esta historia no esté relatada con absoluta precisión en cuanto a sus detalles, pero su esencia es correcta. Quienes desean pensar y hacerse ricos pueden deducir de ella el secreto de la fortuna de Ford, si son capaces. No tendrán que buscar demasiado. 

			Henry Ford es un éxito porque entiende y aplica los principios del éxito. Uno de ellos es el deseo: saber exactamente lo que uno quiere. Tenga en mente esta historia de Ford mientras lee y trate de identificar las líneas en las que se describe el secreto de su enorme logro. Si puede conseguirlo, si puede señalar los principios específicos que hicieron rico a Henry Ford, podrá igualar sus logros en casi cualquier profesión para la que esté capacitado.

			Eres el «dueño de tu destino, el capitán de tu alma»,  porque…

			Cuando Henley escribió las proféticas líneas «Soy el dueño de mi destino, soy el capitán de mi alma», debería habernos informado que somos los dueños de nuestro destino y los capitanes de nuestra alma porque tenemos el poder de controlar nuestros pensamientos.

			También debería habernos dicho que el éter en el que flota esta pequeña Tierra, en el que nos movemos y existimos, es una forma de energía que vibra a una velocidad inconcebiblemente alta, y que este éter está impregnado de una fuerza universal que se adapta a la naturaleza de los pensamientos que mantenemos en nuestra mente y que influye en nosotros de manera natural para transformar nuestros pensamientos en su equivalente físico.

			Si el poeta nos hubiera revelado esta gran verdad, sabríamos por qué somos los dueños de nuestro destino y los capitanes de nuestra alma. También debería habernos advertido, con mucho énfasis, que esta energía no hace distinción entre pensamientos destructivos y pensamientos constructivos; que nos impulsa a convertir en realidad física tanto los pensamientos de pobreza como los de riqueza, con la misma rapidez y eficacia.

			También debería habernos dicho que nuestro cerebro se magnetiza con los pensamientos dominantes que mantenemos en nuestra mente y que, por medios que ningún hombre conoce, estos «imanes» atraen hacia nosotros las fuerzas, las personas y las circunstancias de la vida que están en armonía con la naturaleza de nuestros pensamientos dominantes.

			Debería habernos explicado que, antes de poder acumular riquezas en gran abundancia, debemos magnetizar nuestra mente con un deseo intenso de riqueza; que debemos desarrollar una «conciencia del dinero» hasta que el deseo de riquezas nos impulse a crear planes concretos para obtenerlas.

			Pero, al ser poeta y no filósofo, Henley se conformó con expresar una gran verdad en forma poética, dejando a quienes lo siguieron la tarea de interpretar el significado filosófico de sus palabras. Poco a poco, la verdad se ha ido revelando, hasta el punto en que ahora parece seguro que los principios descritos en este libro contienen el secreto del dominio sobre nuestro destino económico.

			Ahora estamos listos para examinar el primero de estos principios. Mantenga la mente abierta y recuerde, mientras lee, que estos principios no son la invención de un solo hombre. Fueron recopilados a partir de las experiencias de vida de más de quinientos hombres que realmente lograron acumular grandes riquezas, hombres que empezaron en la pobreza, con poca educación y sin influencias. Estos principios funcionaron para ellos. Usted puede hacer que funcionen para su propio beneficio de manera duradera. Verá que  es fácil, no difícil, ponerlos en práctica. Antes de que lea el próximo capítulo, quiero que sepa que contiene información real que podría cambiar por completo su destino financiero, así como ha provocado cambios de proporciones extraordinarias en dos personas que se mencionan en él.

			También quiero que sepa que la relación entre estos dos hombres y yo es tan estrecha que, incluso si lo hubiera querido, no podría haberme tomado la libertad de alterar los hechos. Uno de ellos ha sido mi amigo más cercano durante casi 25 años. El otro es mi propio hijo. El éxito excepcional de estos dos hombres, que ellos mismos atribuyen generosamente al principio descrito en el próximo capítulo, justifica plenamente esta referencia personal como un medio para resaltar el poder inmenso de este principio.

			Hace casi 15 años pronuncié el discurso de graduación en Salem College, en Salem, Virginia Occidental. Hablé con tanta intensidad sobre el principio descrito en el próximo capítulo que uno de los miembros de la clase de graduados lo adoptó decididamente y lo convirtió en parte de su propia filosofía de vida. Hoy día, ese joven es miembro del Congreso y un actor clave en la administración actual. Justo antes de que este libro fuera enviado a la editorial, me escribió una carta en la que expresó su opinión sobre el principio descrito en el próximo capítulo, con tanta claridad que he decidido publicarla como introducción a dicho capítulo. 

			Su carta le dará una idea de las recompensas que están por venir.



			Mi estimado Napoleón:

			Mi labor como miembro del Congreso me ha permitido conocer de cerca los problemas que enfrentan hombres y mujeres, por lo que me dirijo a usted para ofrecerle una sugerencia que podría ser de gran ayuda para miles de personas valiosas.

			Con disculpas, debo señalar que, si decide llevar a cabo esta sugerencia, ello implicará varios años de trabajo y mucha responsabilidad. Sin embargo, me animo a hacerla porque conozco su gran pasión por brindar un servicio útil a los demás.

			En 1922, usted pronunció el discurso de graduación en Salem College, cuando yo formaba parte de la clase que se graduaba. Con aquel discurso sembró en mi mente una idea que ha sido determinante para que hoy tenga la oportunidad de servir a la gente de mi estado y que, en gran medida, será también responsable de cualquier éxito que pueda alcanzar en el futuro.

			La sugerencia que tengo en mente es que plasme en un libro  la esencia de aquel discurso que ofreció en Salem College y que de este modo brinde al pueblo de los Estados Unidos la oportunidad de beneficiarse de sus muchos años de experiencia y de su relación con los grandes hombres que han hecho de los Estados Unidos la nación más rica del mundo.

			Recuerdo, como si fuera ayer, la extraordinaria descripción que hizo del método mediante el cual Henry Ford, con escasa educación formal, sin dinero y sin amigos influyentes, logró alcanzar grandes alturas. Desde ese momento, incluso antes de que terminara su discurso, decidí que encontraría mi propio camino, sin importar cuántos obstáculos tuviera que superar.

			Miles de jóvenes concluirán sus estudios este año y en los próximos. Cada uno de ellos estará buscando un mensaje de aliento y orientación práctica, como el que yo recibí de usted. Querrán saber a dónde dirigirse, qué hacer y cómo empezar en la vida. Usted puede guiarlos, porque ha ayudado a resolver los problemas de muchísimas personas.

			Si existe alguna manera en que pueda prestar este gran servicio, me permito sugerir que incluya en cada ejemplar del libro uno de sus Cuadros de Análisis Personal, de modo que cada lector pueda realizar una autoevaluación completa e imparcial. Tal como me indicó años atrás, este análisis podría mostrarles exactamente qué los está frenando en su camino al éxito.

			Un servicio como este, que proporcione a los lectores de su libro una visión completa e imparcial de sus defectos y virtudes, marcaría para ellos la diferencia entre el éxito y el fracaso. Este servicio sería invaluable.

			Millones de personas enfrentan actualmente el desafío de reinventarse, debido a la depresión económica. Y hablo desde mi propia experiencia cuando digo que sé que estas personas, con gran determinación, recibirían con agrado la oportunidad de contarle sus problemas y recibir sus sugerencias para encontrar una solución.

			Usted conoce las dificultades de aquellos que deben empezar de nuevo. Hoy día hay miles de personas en los Estados Unidos que desean saber cómo pueden convertir ideas en dinero, personas que deben comenzar desde cero, sin recursos financieros, y recuperar lo que han perdido. Si alguien puede ayudarlos, ese es usted.

			Si decide publicar este libro, me gustaría tener el primer ejemplar que salga de la imprenta, firmado personalmente por usted.

			Con mis mejores deseos, créame, cordialmente,

			jennings randolph
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			El punto de partida  de todo logro

			El primer paso hacia la riqueza

			Cuando Edwin C. Barnes bajó del tren de carga en Orange, Nueva Jersey, hace más de treinta años, podría haber parecido un vagabundo, ¡pero sus pensamientos eran los de un rey! 

			Mientras avanzaba desde las vías del tren hasta la oficina de Thomas A. Edison, su mente no descansaba. Se veía a sí mismo parado en presencia de Edison. Se escuchaba a sí mismo pidiéndole al señor Edison una oportunidad para realizar la única obsesión irresistible de su vida, un deseo intenso de convertirse en socio comercial del gran inventor.

			¡El deseo de Barnes no era una esperanza! ¡No era un anhelo! Era un deseo vehemente y apasionado, que trascendía todo lo demás. Era algo definido.

			El deseo no era nuevo cuando se acercó a Edison. Había sido el deseo dominante de Barnes durante mucho tiempo. Al principio, cuando ese deseo apareció por primera vez en su mente, puede que haya sido, y probablemente lo fue, solo un anhelo. Pero cuando se presentó ante Edison con él, ya no era un simple deseo.

			Algunos años después, Edwin C. Barnes volvió a estar frente a Edison, en la misma oficina donde conoció por primera vez al inventor. Esta vez, su deseo se había convertido en realidad. Estaba haciendo negocios con Edison. el sueño dominante de su vida se había hecho realidad. Hoy en día, quienes conocen a Barnes lo envidian por la «oportunidad» que la vida le brindó. Lo ven en sus días de triunfo sin tomarse la molestia de investigar la causa de su éxito.

			Barnes tuvo éxito porque eligió un objetivo definido y puso toda su energía, toda su fuerza de voluntad, todo su esfuerzo, todo lo que tenía, detrás de ese objetivo. No se convirtió en socio de Edison el mismo día que llegó. Se conformó con empezar en el trabajo más humilde, siempre que eso le permitiera avanzar, aunque fuera un solo paso hacia su objetivo soñado. 

			Pasaron cinco años antes de que surgiera la oportunidad que había estado esperando. Durante todos esos años no tuvo ni una sola señal de esperanza, ni una sola promesa de que su deseo se iba a hacer realidad. Para todos los demás no era más que otro engranaje en la maquinaria del negocio de Edison, pero, en su propia mente, él era el socio de edison cada minuto del tiempo que pasó allí, desde el mismo día en que empezó a trabajar para él.

			Este ejemplo es una ilustración extraordinaria del poder de un deseo definido. Barnes alcanzó su meta porque quería ser socio comercial del señor Edison más que cualquier otra cosa. Así, creó un plan para lograr ese propósito y, al hacerlo, quemó todos los puentes detrás de sí. Se aferró a su deseo hasta que se convirtió en la obsesión dominante de su vida y, finalmente, en un hecho.

			Cuando fue a Orange, no se dijo a sí mismo: «Intentaré convencer a Edison de que me dé algún trabajo»; dijo: «Iré a ver a Edison y le haré saber que he venido a hacer negocios con él».

			No dijo: «Trabajaré allí unos meses y, si no encuentro una motivación, renunciaré y buscaré empleo en otro lugar»; sino: «Comenzaré en cualquier puesto. Haré cualquier cosa que Edison me diga que haga, pero antes de que termine llegaré a ser su socio».

			No dijo: «Estaré atento a otra oportunidad en caso de que no logre lo que quiero en la organización de Edison»; sino: «Solo hay una cosa en este mundo que estoy decidido a conseguir, y es una asociación comercial con Thomas A. Edison. Quemaré todos los puentes detrás de mí y apostaré todo mi futuro a mi capacidad de obtener lo que quiero».

			No se dio ninguna oportunidad de rendirse. ¡Tenía que ganar o perecer!

			Eso es todo lo que hay en la historia de éxito de Barnes.

			Hace mucho tiempo, un gran guerrero enfrentó una situación que lo obligó a tomar una decisión que aseguraría su éxito en el campo de batalla. Estaba a punto de enviar sus tropas contra un enemigo poderoso, cuyas fuerzas lo superaban en número. Embarcó a sus soldados, navegó hasta el país enemigo, desembarcó a los soldados y el equipo, y luego dio la orden de quemar los barcos que los habían llevado hasta allí. Al dirigirse a sus hombres antes de la primera batalla, les dijo: «Ven los barcos convirtiéndose en humo. Eso significa que no podremos abandonar estas costas con vida a menos que ganemos. Ahora no tenemos elección: o ganamos o perecemos». Y ganaron.

			Toda persona que triunfa en cualquier empresa debe estar dispuesta a quemar sus barcos y eliminar todas las posibilidades de retirada. Solo de esta manera se puede mantener ese estado mental conocido como un deseo vehemente de triunfar, esencial para el éxito.

			La mañana después del gran incendio de Chicago, un grupo de comerciantes se reunió en State Street, contemplando los restos humeantes de lo que habían sido sus negocios. Se reunieron para decidir si intentarían reconstruir o si abandonarían Chicago para empezar de nuevo en una zona más prometedora del país. Todos, excepto uno, decidieron marcharse.

			El comerciante que decidió quedarse y reconstruir señaló con el dedo los restos de su tienda y dijo: «Señores, en este mismo lugar construiré la tienda más grande del mundo, sin importar cuántas veces pueda incendiarse».

			Eso fue hace más de cincuenta años. La tienda fue construida. Hoy sigue en pie, como un monumento imponente al poder de ese estado mental conocido como un deseo vehemente. Lo más fácil para Marshall Field habría sido hacer exactamente lo que hicieron sus colegas. Cuando las cosas se pusieron difíciles y el futuro parecía sombrío, ellos se retiraron y se fueron a donde la situación parecía más  favorable.

			Preste atención a esta diferencia entre Marshall Field y los otros comerciantes, porque es la misma que distingue a Edwin C. Barnes de los miles de jóvenes que trabajaron en la organización de Edison. Es la misma diferencia que distingue a prácticamente todos los que triunfan de aquellos que fracasan.

			Cada ser humano que alcanza la edad suficiente para comprender el propósito del dinero lo desea. Pero anhelar no traerá riquezas. Solo cuando se desea la riqueza hasta que se convierte en una obsesión, y se planifican formas concretas para obtenerla y se respalda ese plan con una persistencia que no reconoce el fracaso, entonces se pueden alcanzar las riquezas.

			El método mediante el cual el deseo de riqueza puede ser transformado en su equivalente financiero consta de seis pasos definidos y prácticos:




			Primero: fije en su mente la cantidad exacta de dinero que desea. No basta con decir «quiero mucho dinero». Sea específico con la cantidad. (Hay una razón psicológica para esta precisión, que se explicará en un capítulo posterior).

			Segundo: determine exactamente qué está dispuesto a dar a cambio del dinero que desea. (No existe el «algo por nada»).

			Tercero: establezca la fecha exacta en la que pretende lograr el dinero deseado.

			Cuarto: diseñe un plan claro para alcanzar su deseo y comience de inmediato, ya sea que esté listo o no a ponerlo en acción.

			Quinto: escriba una declaración clara y concisa sobre la cantidad de dinero que desea adquirir, el plazo en el que lo obtendrá, lo que dará a cambio y el plan específico que seguirá para acumularlo.

			Sexto: lea su declaración escrita en voz alta dos veces al día, una vez antes de acostarte por la noche y otra al despertar por la mañana. mientras la lee, visualice, sienta y crea que ya está en posesión del dinero.





			Es fundamental que siga las instrucciones descritas en estos seis pasos. Especialmente importante es que cumpla con las indicaciones del sexto paso. Puede que se queje diciendo que es imposible «verse a uno mismo en posesión del dinero» antes de tenerlo realmente. Aquí es cuando un deseo vehemente le será de ayuda. Si desea el dinero con tanta intensidad que se convierta en una obsesión, no tendrá dificultad en convencerse de que lo obtendrá. El objetivo es querer el dinero con tanta determinación que logre convencerse de que lo tendrá.

			Solo aquellos que se vuelven «conscientes del dinero» llegan a acumular grandes riquezas. La conciencia del dinero significa que la mente está tan completamente saturada con el deseo de riqueza que la persona se ve a sí misma ya en posesión del dinero.

			Para los no iniciados en los principios del funcionamiento de la mente humana, estas instrucciones pueden parecer poco prácticas. Pero tal vez les ayude saber que esta información proviene de Andrew Carnegie, quien comenzó como un simple obrero en las acerías y, a pesar de sus humildes comienzos, logró aplicar estos principios para acumular una fortuna de más de cien millones de dólares.

			También puede ser útil saber que estos seis pasos fueron analizados detenidamente por el fallecido Thomas A. Edison, quien los aprobó no solo como los pasos esenciales para la acumulación de riqueza, sino como fundamentales para alcanzar cualquier objetivo definido.

			Estos pasos no exigen un trabajo arduo. No requieren sacrificio. No exigen que uno se vuelva ridículo o crédulo. No se necesita una gran educación para aplicarlos. Pero sí requieren la suficiente imaginación para comprender que la acumulación de riqueza no puede dejarse al azar, a la buena suerte o a la fortuna. Uno debe entender que todas las personas que han acumulado grandes fortunas primero pasaron por un proceso de soñar, esperar, desear y planear antes de adquirir  dinero.

			Debe saber, desde ahora, que nunca podrá tener riquezas en grandes cantidades a menos que logre encender en usted un deseo ardiente por el dinero y realmente crea que lo poseerá.

			También debe saber que todo gran líder, desde los albores de la civilización hasta el presente, ha sido un soñador. El cristianismo es hoy la mayor potencia en el mundo porque su fundador fue un soñador apasionado, con la visión e imaginación necesarias para ver las realidades en su forma mental y espiritual antes de que se transformaran en una realidad física.

			Si usted no es capaz de ver grandes riquezas en su imaginación, jamás las verá en su cuenta bancaria. 

			Nunca en la historia de los Estados Unidos ha habido una oportunidad tan grande para los soñadores prácticos como la que existe hoy. El colapso económico de seis años ha puesto a todos los hombres, en esencia, en el mismo nivel. Una nueva carrera está a punto de comenzar. El premio consiste en enormes fortunas que se acumularán durante la próxima década. Las reglas de la carrera han cambiado, porque ahora vivimos en un mundo cambiante que favorece definitivamente a las masas, a aquellos que antes tenían pocas o ninguna oportunidad de triunfar bajo las condiciones previas a la Gran Depresión, cuando el miedo paralizaba el crecimiento y el desarrollo.

			Quienes participamos en esta carrera por la riqueza debemos sentirnos motivados al saber que este mundo en transformación demanda nuevas ideas, nuevas formas de hacer las cosas, nuevos líderes, nuevas invenciones, nuevos métodos de enseñanza, nuevas estrategias de mercado, nuevos libros, nueva literatura, nuevas propuestas para la radio, nuevas ideas para el cine. Detrás de toda esta necesidad de cambio y progreso hay una cualidad que uno debe poseer para triunfar: la determinación de propósito, el conocimiento claro de lo que se quiere y un deseo vehemente de alcanzarlo.

			La depresión económica marcó el fin de una era y el nacimiento de otra. Este nuevo mundo necesita soñadores prácticos que puedan y que conviertan sus sueños en acción. Los soñadores prácticos han sido y seguirán como los arquitectos de la civilización.

			Quienes buscamos acumular riqueza debemos recordar que los verdaderos líderes del mundo han sido aquellos que han sabido aprovechar y dar un uso práctico a fuerzas intangibles e invisibles, a oportunidades aún no nacidas, y convertir esas fuerzas —esos impulsos de pensamiento— en rascacielos, ciudades, fábricas, aviones, automóviles y todas las comodidades que hacen la vida más placentera.

			La tolerancia y una mente abierta son necesidades prácticas para los soñadores de hoy. Quienes temen las nuevas ideas están condenados antes de empezar. Nunca ha habido un momento más propicio para los pioneros que el presente. Es cierto que ya no hay un Lejano Oeste por conquistar, como en la época de las carretas cubiertas, pero existe un vasto mundo de negocios, finanzas e industria que debe ser reformado y redirigido hacia un futuro mejor.

			Al planear cómo obtener su parte de la riqueza, no permita que nadie influya en usted para hacer que sienta desprecio por los soñadores. Para ganar a lo grande en este mundo cambiante, debe adoptar el espíritu de los grandes pioneros del pasado, cuyos sueños han dado a la civilización todo lo que hoy tiene de valor. Ese mismo espíritu es el motor de nuestro país y representa su oportunidad y la mía para desarrollar y comercializar nuestros talentos.

			No olvidemos que Colón soñó con un mundo desconocido, apostó su vida a la existencia de ese mundo y ¡lo descubrió!

			
			Copérnico, el gran astrónomo, soñó con la existencia de múltiples mundos y los reveló. Nadie lo llamó «impráctico» después de su triunfo. Al contrario, el mundo lo veneró, demostrando una vez más que «el éxito no necesita disculpas, el fracaso no permite excusas».

			Si lo que desea hacer es correcto y cree en ello, ¡adelante, hágalo! Lleve a cabo su sueño sin importar lo que «ellos» digan si enfrenta derrotas temporales, porque «ellos» tal vez no sepan que cada fracaso trae consigo la semilla de un éxito equivalente.

			Henry Ford, pobre y sin educación, soñó con un carruaje sin caballos. Trabajó con las herramientas que tenía sin esperar a que la oportunidad lo favoreciera y, ahora, su sueño recorre toda la Tierra. Ha puesto en circulación más ruedas que cualquier otro hombre en la historia porque no tuvo miedo de respaldar sus sueños.

			Thomas A. Edison soñó con una lámpara eléctrica y comenzó a hacer su sueño realidad desde donde estaba. A pesar de más de 10 000 fracasos, perseveró hasta que convirtió su sueño en una realidad tangible. ¡Los soñadores prácticos no renuncian!

			Whelan soñó con una cadena de tiendas de habanos, llevó su sueño a la acción y hoy las United Cigar Stores ocupan las mejores esquinas de los Estados Unidos.

			Lincoln soñó con la libertad de los esclavos y convirtió su sueño en acción. Aunque no vivió para verlo, su sueño se hizo realidad cuando el Norte y el Sur se unieron.

			Los hermanos Wright soñaron con una máquina que volara por el aire. Hoy, su sueño se puede ver en los cielos de todo el mundo.

			Marconi soñó con un sistema para aprovechar las fuerzas invisibles del éter. La prueba de que su sueño era real está en cada radio y sistema de comunicación inalámbrica del planeta. Más aún, el sueño de Marconi acercó las casas más humildes y las mansiones más opulentas, convirtiendo las naciones en vecinas. Gracias a su visión, el presidente de los Estados Unidos puede hablar con todo el país de manera inmediata. Tal vez le interese saber que, cuando Marconi anunció que había descubierto un principio mediante el cual podía enviar mensajes por el aire sin cables ni medios físicos de comunicación, sus «amigos» lo hicieron arrestar y examinar en un hospital psiquiátrico. Los soñadores de hoy tienen mejor suerte.

			El mundo se ha acostumbrado a los nuevos descubrimientos. Es más, ha demostrado que está dispuesto a recompensar al soñador que le ofrece una idea innovadora.

			«Todo gran logro fue, al principio y por un tiempo, solo un sueño».

			«La encina duerme en la bellota. El pájaro espera en el huevo y, en la visión más elevada del alma, un ángel despierta. los sueños son las semillas de la realidad».

			¡Despierten, levántense y afirmen su lugar, soñadores del mundo! Su estrella está en ascenso. La crisis mundial ha traído la oportunidad que han estado esperando. Ha enseñado a la gente humildad y tolerancia, y le ha ayudado a mantener una mente abierta.



OEBPS/font/BrandonGrotesque-MediumItalic.otf


OEBPS/font/FuturaStd-Bold.otf


OEBPS/image/portada.jpg
L
[

—— Clasicos

PAIDOS EMPRESA






OEBPS/font/MinionPro-Regular.otf


OEBPS/image/4.png





OEBPS/font/MinionPro-It.otf


OEBPS/font/FuturaStd-Heavy.otf


OEBPS/image/foco.png





OEBPS/font/FuturaStdMedium.otf


OEBPS/font/FuturaStd-Book.otf


OEBPS/image/2.png





OEBPS/font/BrandonGrotesque-Bold.ttf



OEBPS/font/ITCFranklinGothicStd-DmCd.otf


OEBPS/image/portadilla.jpg
NAPOLEON HILL

PIENSE
Y

HAGASE
RICO

PAIDOS EMPRESA





OEBPS/font/FuturaStd-BoldOblique.otf


OEBPS/font/FuturaStd-BookOblique.otf


