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Que désirez-vous le plus ?

	 

	Est-ce l'argent, la renommée, le pouvoir, le contentement, la personnalité, la tranquillité d'esprit, le bonheur ?

	Les treize étapes vers la richesse décrites dans ce livre offrent la philosophie la plus concise et la plus fiable jamais présentée en matière de réussite personnelle, au profit des hommes et des femmes qui recherchent un objectif précis dans la vie.

	Avant de commencer la lecture de ce livre, vous tirerez un grand profit à reconnaître le fait qu'il n'a pas été écrit dans un but divertissant. Vous ne pouvez pas en assimiler correctement le contenu en une semaine ou un mois.

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

	« Ce n'est pas un roman. C'est un manuel sur la réussite individuelle qui s'inspire directement des expériences de centaines d'hommes parmi les plus brillants des États-Unis. Il doit être étudié, assimilé et médité. Il ne faut pas lire plus d'un chapitre par soir. Le lecteur doit souligner les phrases qui l'impressionnent le plus. Plus tard, il doit revenir sur ces lignes marquées et les relire. Un véritable étudiant ne se contentera pas de lire ce livre, il en absorbera le contenu et se l'appropriera. Ce livre devrait être adopté par tous les lycées et aucun garçon ou fille ne devrait être autorisé à obtenir son diplôme sans avoir satisfait à un examen sur ce livre. Cette philosophie ne remplacera pas les matières enseignées à l'école, mais elle permettra d'organiser et d'appliquer les connaissances acquises, et de les convertir en services utiles et en 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 de la justesse de cette philosophie est votre propre fils, Blair, dont vous avez décrit l'histoire dramatique dans le chapitre sur le désir. »

	Le Dr Turner faisait référence au fils de l'auteur qui, né sans capacité auditive normale, a non seulement évité de devenir sourd-muet, mais a en fait transformé son handicap en un atout inestimable en appliquant la philosophie décrite ici. Après avoir lu cette histoire (à partir de la page 52), vous vous rendrez compte que vous êtes sur le point d'acquérir une philosophie qui peut se transformer en richesse matérielle ou vous apporter la paix de l'esprit, la compréhension, l'harmonie spirituelle et, dans certains cas, comme celui du fils de l'auteur, vous aider à surmonter une affection physique.

	L'auteur a découvert, en analysant personnellement des centaines d'hommes qui ont réussi, qu'ils avaient tous l'habitude d'échanger des idées, par le biais 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 trouvent, grâce à leur contribution commune d'idées, un plan qui leur permettrait d'atteindre leur objectif.

	Vous qui lisez ce livre, vous en tirerez le meilleur parti en mettant en pratique le principe du Master Mind décrit dans cet ouvrage. 

	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 doit se réunir à intervalles réguliers, au moins 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 devrait prendre des notes, en notant TOUTES LES IDÉES QUI LUI VIENNENT à l'esprit lors de la discussion. 

	Chaque membre doit lire attentivement et analyser chaque chapitre plusieurs jours avant sa lecture publique et sa discussion collective au sein du club. La lecture au club doit être effectuée par une personne qui lit bien et qui sait mettre de la couleur et de l'émotion dans les lignes.

	En suivant ce plan, chaque lecteur tirera de ces pages non seulement la somme des meilleures connaissances organisées à partir des expériences de centaines d'hommes qui ont réussi, mais surtout, il puisera dans de nouvelles sources de connaissances dans son propre esprit et acquerra des connaissances d'une valeur inestimable AUPRÈS DE CHAQUE AUTRE PERSONNE PRÉSENTE.

	Si vous suivez ce plan avec persévérance, vous êtes presque certain de découvrir et de vous approprier la formule secrète qui a permis à Andrew Carnegie d'acquérir son immense fortune, comme le mentionne l'auteur dans son introduction.

	 

	
Hommages à l'auteur

	 

	De grands leaders américains

	« THINK AND GROW RICH » (Pensez et devenez riche) est le fruit de 25 années de travail. Il s'agit du dernier ouvrage 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 dans les domaines 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 tiens à vous exprimer ma gratitude pour le travail remarquable que vous avez accompli dans l'organisation de cette philosophie.

	Il serait utile que tous les politiciens du pays assimilent et appliquent les 17 principes sur lesquels reposent vos enseignements. Ce livre contient des informations très intéressantes que tous les leaders, quel que soit leur domaine d'activité, devraient comprendre.

	Je suis heureux d'avoir eu le privilège de vous apporter une aide modeste dans l'organisation de ce magnifique cours de philosophie « de bon sens ».

	Cordialement

	(Ancien président et ancien juge en chef des États-Unis)

	LE ROI DES MAGASINS À 5 ET 10 CENTS

	« En appliquant bon nombre des 17 principes fondamentaux de la philosophie de la loi du succès, nous avons bâti une formidable chaîne de magasins prospères. Je pense qu'il n'est pas exagéré de dire que le Woolworth Building peut être considéré comme un monument à la solidité de ces principes. »

	F. W. WOOLWORTH

	UN GRAND MAGNAT DES PAQUEBOTS

	« Je vous suis très reconnaissant de m'avoir donné le privilège de lire votre Loi du succès. Si j'avais connu cette philosophie il y a cinquante ans, je pense que j'aurais accompli 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 DIRIGEANT SYNDICAL AMÉRICAIN

	« La maîtrise de la philosophie de la Loi du succès équivaut à une police d'assurance contre l'échec. »

	SAMUEL GOMPERS

	ANCIEN PRÉSIDENT DES ÉTATS-UNIS

	« Je tiens à vous féliciter pour votre persévérance. Tout homme qui consacre autant de temps à une cause... ne peut que faire des découvertes d'une 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

	PRINCE MARCHAND

	« Je sais que vos 17 principes fondamentaux du succès sont solides, car je les applique dans mon entreprise depuis plus de 30 ans. »

	JOHN WANAMAKER

	LE PLUS GRAND FABRICANT DE CAMÉRAS AU MONDE

	« Je sais que vous faites beaucoup de bien avec votre Loi du succès.

	Je ne voudrais pas attribuer une valeur monétaire à cette formation, car elle apporte aux étudiants des qualités qui ne peuvent être mesurées uniquement en termes financiers. »

	GEORGE EASTMAN

	CHEF D'ENTREPRISE DE RENOM NATIONAL

	« Tout le succès que j'ai pu obtenir, je le dois entièrement à l'application de vos 17 principes fondamentaux de la Loi du succès. Je crois avoir l'honneur d'être votre premier élève. »

	WM. WRIGLEY, JR.

	 

	
Préface de l'éditeur

	 

	Cet ouvrage relate l'expérience de plus de 500 hommes fortunés qui sont partis de rien et n'avaient rien d'autre à offrir en échange de leur richesse que leurs PENSÉES, leurs IDÉES et leurs PLANS ORGANISÉS.

	Vous trouverez ici toute la philosophie de la création de richesse, 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 COMMENT VENDRE VOS SERVICES PERSONNELS.

	Elle vous fournit un système parfait d'auto-analyse qui vous permettra de découvrir facilement ce qui vous a empêché jusqu'à présent de gagner « beaucoup d'argent ».

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

	Peut-être n'avez-vous pas besoin de tout ce que contient ce livre - aucun des 500 hommes dont les expériences ont servi à l'écrire n'en avait besoin - mais vous aurez peut-être besoin d'UNE IDÉE, D'UN PLAN OU D'UNE SUGGESTION pour vous mettre sur la voie de votre objectif. Vous trouverez quelque part dans ce livre le stimulus dont vous avez besoin.

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

	Dans ce volume, vous trouverez les treize principes essentiels pour gagner de l'argent, indispensables à toute personne qui souhaite accumuler suffisamment d'argent pour garantir son indépendance financière. On estime que les recherches qui ont précédé la rédaction du livre, ou qui ont permis sa rédaction, et qui ont nécessité plus de vingt-cinq ans d'efforts continus, ne pourraient être reproduites à un coût inférieur à 100 000 dollars.

	De plus, les connaissances contenues dans le livre ne pourront jamais être reproduites, quel qu'en soit le coût, car plus de la moitié des 500 hommes qui ont fourni les informations qu'il contient 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 intérieure ne pouvant être mesurée qu'en termes de valeurs spirituelles !

	Tous ceux qui liront, comprendront et appliqueront cette philosophie seront mieux préparés à attirer et à profiter de ces biens supérieurs qui ont toujours été et seront toujours refusés à tous, sauf à ceux qui y sont prêts.

	Soyez donc prêts, lorsque vous vous exposerez à l'influence de cette philosophie, à vivre une VIE TRANSFORMÉE qui vous aidera non seulement à naviguer dans la vie avec harmonie et compréhension, mais aussi à vous préparer à accumuler des richesses matérielles en abondance.

	L'ÉDITEUR.

	 

	
Préface de l'auteur

	 

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

	Ce secret m'a été révélé par Andrew Carnegie, il y a plus d'un quart de siècle. Ce vieil Écossais rusé et attachant me l'a confié avec désinvolture, alors que je n'étais encore qu'un enfant. Puis il s'est calé dans son fauteuil, une lueur malicieuse dans les yeux, et m'a observé attentivement pour voir si j'avais l'intelligence suffisante pour comprendre toute la portée de ce qu'il venait de me dire.

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

	Ce livre contient le secret, après avoir été testé dans la pratique par des milliers de personnes, dans presque tous les domaines de la vie. M. Carnegie pensait que la formule magique qui lui avait permis d'amasser une fortune colossale devait être mise à la portée des personnes qui n'ont pas le temps d'étudier comment les hommes gagnent leur vie, et il espérait que je pourrais tester et démontrer la validité de cette formule à travers l'expérience d'hommes et de femmes de tous horizons. Il pensait que cette formule devait être enseignée dans toutes les écoles publiques et les universités, et estimait que si elle était enseignée correctement, elle révolutionnerait à tel point l'ensemble du système éducatif que le temps passé à l'école pourrait être réduit de plus de moitié.

	Son expérience avec Charles M. Schwab et d'autres jeunes hommes du même type que M. Schwab a convaincu M. Carnegie que la plupart des enseignements dispensés dans les écoles n'avaient aucune valeur pour gagner sa vie ou accumuler des richesses. Il était parvenu à cette conclusion après avoir embauché dans son entreprise plusieurs jeunes hommes, dont beaucoup n'avaient que peu d'instruction, et leur avoir enseigné cette formule, qui leur avait permis de développer des qualités de leadership rares. De plus, son enseignement a permis à tous ceux qui ont suivi ses instructions de faire fortune.

	Dans le chapitre sur la foi, vous lirez l'histoire étonnante de la création 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 l'appliquer. Cette seule application du secret par ce jeune homme, Charles M. Schwab, lui a permis d'amasser une immense fortune, tant en argent qu'en OPPORTUNITÉS. 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 sachiez ce que vous voulez.

	Avant même d'avoir fait l'objet de vingt ans d'essais pratiques, le secret a été transmis à plus de cent mille hommes et femmes qui l'ont utilisé à leur avantage 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 leur foyer. Un ecclésiastique l'a utilisé si efficacement qu'il lui a rapporté un revenu de plus de 75 000 dollars par an.

	Arthur Nash, un tailleur de Cincinnati, a utilisé son entreprise au bord de la faillite comme « cobaye » pour tester la formule. L'entreprise a repris vie et a fait fortune pour ses propriétaires. Elle est toujours florissante, même si M. Nash n'est plus là. L'expérience était si unique que les journaux et les magazines lui ont accordé 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 à le recevoir, tellement prêt qu'il a abandonné sa profession et étudié le droit. A-t-il réussi ? Cette histoire est également racontée.

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

	Alors que j'occupais le poste de directeur de la publicité à la LaSalle Extension University, qui n'était alors guère plus qu'un nom, j'ai eu le privilège de voir J. G. Chapline, président de l'université, utiliser cette formule avec tant d'efficacité qu'il a depuis fait de LaSalle l'une des plus grandes écoles d'extension du pays.

	Le secret auquel je fais référence a été mentionné pas moins d'une centaine de fois tout au long de ce livre. Il n'a pas été nommé directement, car il semble fonctionner plus efficacement lorsqu'il est simplement dévoilé et laissé à la vue de tous, où CEUX QUI SONT PRÊTS et QUI LE RECHERCHENT peuvent le saisir. C'est pourquoi M. Carnegie me l'a transmis 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 savoir si vous êtes prêt, mais cela vous priverait d'une grande partie des avantages que vous tirerez lorsque vous ferez cette découverte par vous-même.

	Pendant la rédaction de ce livre, mon propre fils, qui terminait alors sa dernière année d'études universitaires, a pris le manuscrit du chapitre deux, l'a lu et a découvert le secret par lui-même. Il a utilisé ces informations de manière si efficace qu'il a directement obtenu un poste à responsabilités avec un salaire de départ supérieur à la moyenne. Son histoire est brièvement décrite dans le chapitre deux. Lorsque vous le lirez, vous abandonnerez peut-être l'impression que vous avez pu avoir au début du livre, à savoir qu'il promettait trop. Et si vous avez déjà été découragé, si vous avez dû surmonter des difficultés qui vous ont épuisé, 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 pourrait s'avérer être l'oasis dans le désert de l'espoir perdu que vous recherchiez.

	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 combattu pendant la guerre, soigneusement intégré à la formation qu'ils ont reçue avant de partir au front. Le président Wilson m'a dit que cela avait fortement contribué à réunir les fonds nécessaires à la guerre.

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

	Ce qui est particulier à propos de ce secret, c'est que ceux qui l'acquièrent et l'utilisent se retrouvent littéralement propulsés vers le succès, sans grand effort, et ne connaissent plus jamais l'échec ! Si vous en doutez, étudiez les noms de ceux qui l'ont utilisé, partout où ils sont mentionnés, vérifiez leurs résultats par vous-même et vous serez convaincu.

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

	Le secret auquel je fais référence ne peut être obtenu sans contrepartie, même si celle-ci est bien inférieure à sa valeur. Il ne peut être obtenu à aucun prix par ceux qui ne le recherchent pas intentionnellement. Il ne peut être donné, il ne peut être acheté avec de l'argent, car il se compose de deux parties. L'une d'elles est déjà en possession de ceux qui sont prêts à la recevoir.

	Le secret sert tout aussi bien à tous ceux qui sont prêts à le recevoir. L'éducation n'a rien à voir avec cela. Bien avant ma naissance, le secret était déjà entre les mains de Thomas A. Edison, qui l'a utilisé si intelligemment qu'il est devenu le plus grand inventeur du monde, bien qu'il n'ait suivi que trois mois d'études.

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

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

	Au cours des vingt années de recherche que j'ai menées à la demande de M. Carnegie, j'ai analysé des centaines d'hommes célèbres, dont beaucoup ont admis avoir accumulé leur immense fortune grâce au secret de Carnegie. Parmi ces hommes figuraient :--

	HENRY FORD
WILLIAM WRIGLEY JR.
JOHN WANAMAKER
JAMES J. HILL
GEORGE S. PARKER
E. M. STATLER
HENRY L. DOHERTY
CYRUS H. K. CURTIS
GEORGE EASTMAN 
THEODORE ROOSEVELT
JOHN W. DAVIS
ELBERT HUBBARD
WILBUR WRIGHT
WILLIAM JENNINGS BRYAN
DR DAVID STARR JORDAN
J. ODGEN ARMOUR
CHARLES M. SCHWAB
HARRIS F. WILLIAMS
DR FRANK GUNSAULUS
DANIEL WILLARD
KING GILLETTE
RALPH A. WEEKS
JUGE DANIEL T. WRIGHT
JOHN D. ROCKEFELLER
THOMAS A. EDISON
FRANK A. VANDERLIP
F. W. WOOLWORTH
COLONEL ROBERT A. DOLLAR
EDWARD A. FILENE
EDWIN C. BARNES 
ARTHUR BRISBANE
WOODROW WILSON
WM. HOWARD TAFT
LUTHER BURBANK
EDWARD W. BOK
FRANK A. MUNSEY
ELBERT H. GARY
DR ALEXANDER GRAHAM BELL
JOHN H. PATTERSON
JULIUS ROSENWALD
STUART AUSTIN WIER
DR FRANK CRANE
GEORGE M. ALEXANDER
J. G. CHAPLINE
HON. JENNINGS RANDOLPH
ARTHUR NASH
CLARENCE DARROW

	Ces noms ne représentent qu'une petite fraction des centaines d'Américains célèbres dont les réalisations, financières ou autres, prouvent que ceux qui comprennent et appliquent le secret de Carnegie atteignent des positions élevées dans la vie. Je n'ai jamais connu personne qui ait été inspiré à utiliser ce secret et qui n'ait pas obtenu un succès remarquable dans la voie qu'il avait choisie. Je n'ai jamais connu personne qui se soit distingué ou qui ait accumulé des richesses importantes sans posséder ce secret. À partir de ces deux faits, j'en tire la conclusion que ce secret est plus important, en tant que partie intégrante des connaissances essentielles à l'autodétermination, que tout ce que l'on peut acquérir par le biais de ce que l'on appelle communément « l'éducation ». Qu'est-ce que l'ÉDUCATION, au juste ? La réponse à cette question a été donnée en détail.

	En ce qui concerne la scolarité, beaucoup de ces hommes en avaient très peu. John Wanamaker m'a dit un jour que le peu d'éducation qu'il avait reçu, il l'avait acquis de la même manière qu'une locomotive moderne prend de l'eau, en « la puisant au fur et à mesure ». Henry Ford n'a jamais atteint le niveau du lycée, sans parler de l'université. Je ne cherche pas à minimiser la valeur de l'éducation scolaire, mais j'essaie d'exprimer ma conviction sincère que ceux qui maîtrisent et appliquent le secret atteindront des positions élevées, accumuleront des richesses et négocieront avec la vie selon leurs propres conditions, même si leur éducation scolaire a été médiocre.

	Au cours de votre lecture, le secret auquel je fais référence sautera de la page et se présentera hardiment devant vous, SI VOUS ÊTES PRÊT À LE RECEVOIR ! Lorsque cela se produira, vous le reconnaîtrez. Que vous receviez le signe dans le premier ou le dernier chapitre, arrêtez-vous un instant lorsqu'il se présentera et refusez un verre, car cet événement marquera le tournant le plus important de votre vie.

	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 professionnels sont la preuve qu'il a refusé un verre. En lisant son histoire et celles des autres, rappelez-vous qu'elles traitent des problèmes importants de la vie, tels que tous les hommes les rencontrent. Les problèmes découlant des efforts déployés pour gagner sa vie, trouver l'espoir, le courage, le contentement et la paix de l'esprit, accumuler des richesses et jouir de la liberté du corps et de l'esprit.

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

	En guise de conclusion, avant que vous ne commenciez le premier chapitre, puis-je vous faire une brève suggestion qui pourrait vous donner un indice permettant de reconnaître le secret de Carnegie ? Le voici : TOUTES LES RÉUSSITES, TOUTES LES RICHESSES GAGNÉES, ONT POUR ORIGINE UNE IDÉE ! Si vous êtes prêt à découvrir 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

	 

	
1. Introduction

	 

	L'HOMME QUI A « PENSÉ » SON CHEMIN VERS UN PARTENARIAT AVEC THOMAS A. EDISON

	En vérité, « les pensées sont des choses », et des choses puissantes qui plus est, lorsqu'elles sont associées à un objectif précis, à de la persévérance et à un DÉSIR ARDENT de les transformer en richesses ou en autres objets matériels.

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

	L'une des principales caractéristiques du désir de Barnes était qu'il était précis. Il voulait travailler avec Edison, et non pour lui. Observez attentivement la description de la manière dont il a concrétisé son désir, et vous comprendrez mieux les treize principes qui mènent à la richesse.

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

	Ces difficultés auraient suffi à décourager la plupart des hommes de tenter de réaliser leur désir. Mais le sien n'était pas un désir 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 affaire avec l'inventeur. En parlant de la première rencontre entre Barnes et Edison, des années plus tard, M. Edison déclara : « Il se tenait là, devant moi, ressemblant à un vagabond 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 vraiment quelque chose au point d'être prêt à mettre tout son avenir en jeu pour l'obtenir, il est sûr de gagner. Je lui ai donné l'opportunité qu'il demandait, car j'ai vu qu'il était déterminé à persévérer jusqu'à ce qu'il réussisse. Les événements qui ont suivi ont prouvé que je n'avais pas fait d'erreur. »

	Ce que le jeune Barnes a dit à M. Edison à cette occasion était bien moins important que ce qu'il pensait. Edison lui-même l'a dit ! Ce n'est certainement pas l'apparence du jeune homme qui lui a permis de faire ses débuts dans le bureau d'Edison, car celle-ci jouait clairement en sa défaveur. 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 serait inutile.

	Barnes n'a pas obtenu son partenariat avec Edison lors de son premier entretien. Il a eu la chance de travailler dans les bureaux d'Edison, pour un salaire très modeste, effectuant un travail sans importance pour Edison, mais très important pour Barnes, car cela lui donnait l'occasion de montrer sa « marchandise » à son « partenaire » potentiel.

	Les mois passèrent. Apparemment, rien ne se produisit qui puisse mener à l'objectif convoité que Barnes s'était fixé comme son OBJECTIF PRINCIPAL 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 quelque chose, cela se présente ». Barnes était prêt pour un partenariat commercial avec Edison, et de plus, il était DÉTERMINÉ À RESTER PRÊT JUSQU'À CE QU'IL OBTENNE CE QU'IL RECHERCHAIT.

	Il ne s'est pas dit : « Bon, à quoi bon ? Je vais changer d'avis et essayer de trouver un emploi de vendeur. » Mais il s'est dit : « Je suis venu ici pour faire des affaires avec Edison, et j'atteindrai cet objectif même si cela me prend le reste de ma vie. » Il le pensait vraiment ! Quelle différence cela ferait-il si les hommes adoptaient un OBJECTIF PRÉCIS et s'y tenaient jusqu'à ce qu'il devienne une obsession dévorante !

	Le jeune Barnes ne le savait peut-être pas à l'époque, mais sa détermination à toute épreuve, sa persévérance à ne céder devant aucun obstacle, étaient destinées à balayer toute opposition et à lui apporter l'opportunité qu'il recherchait.

	Lorsque l'occasion se présenta, elle prit une forme différente et vint d'une direction différente de celle à laquelle Barnes s'attendait. C'est l'un des pièges de l'opportunité. Elle a la fâcheuse habitude de se glisser par la porte de derrière et se présente souvent sous la forme d'un malheur ou d'un échec temporaire. C'est peut-être pour cela que tant de gens ne reconnaissent pas 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 Ediphone). Ses vendeurs n'étaient pas enthousiastes à l'égard de cette machine. Ils ne croyaient pas qu'elle puisse se vendre sans efforts considérables. Barnes y vit une opportunité. 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 l'Edison Dictating Machine. Il en fit part à Edison et obtint rapidement sa chance. Il vendit effectivement la machine. En fait, il la vendit avec un tel succès qu'Edison lui confia un contrat pour la distribuer et la commercialiser dans tout le pays. De cette association commerciale naquit le slogan « Fabriqué par Edison et installé par Barnes ».

	Cette alliance commerciale a duré plus de trente ans. Elle a permis à Barnes de s'enrichir, mais il a accompli quelque chose d'infiniment plus grand : il a prouvé qu'il était vraiment possible de « penser et devenir riche ».

	Je n'ai aucun moyen de savoir combien le DÉSIR initial de Barnes lui a rapporté en termes d'argent. Peut-être lui a-t-il rapporté deux ou trois millions de dollars, mais le montant, quel qu'il soit, devient insignifiant par rapport à l'atout plus important qu'il a acquis sous la forme d'une connaissance certaine qu'une impulsion intangible de la pensée peut être transmutée en son équivalent 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, sauf la capacité de SAVOIR CE QU'IL VOULAIT ET LA DÉTERMINATION DE S'ACCROCHER À CE DÉSIR JUSQU'À CE QU'IL LE RÉALISE.

	Il n'avait pas d'argent au départ. Il avait peu d'éducation. Il n'avait aucune influence. Mais il avait l'initiative, la foi et la volonté de gagner. Grâce à ces forces immatérielles, il est devenu le numéro un auprès du plus grand inventeur qui ait jamais existé.

	Maintenant, examinons une situation différente et étudions le cas d'un homme qui avait de nombreuses preuves tangibles de richesse, mais qui les a perdues parce qu'il s'est arrêté à un mètre de son objectif.

	À UN MÈTRE DE L'OR

	L'une des causes les plus courantes d'échec est l'habitude d'abandonner lorsqu'on est dépassé par un revers temporaire. Tout le monde commet 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 vers l'ouest pour CREUSER ET DEVENIR RICHE. Il n'avait jamais entendu dire que l'on avait extrait plus d'or du cerveau des hommes que de la terre. Il a revendiqué un terrain et s'est mis au travail avec une pioche et une pelle. La tâche était difficile, mais son appétit pour l'or était indéniable.

	Après des semaines de travail, il fut récompensé par la découverte d'un minerai brillant. Il avait besoin de machines pour extraire le minerai. Discrètement, il recouvrit la mine, retourna chez lui à Williamsburg, dans le Maryland, et informa ses proches et quelques voisins de sa « découverte ». Ils réunirent l'argent nécessaire pour acheter les machines et les firent livrer. L'oncle et Darby retournèrent travailler dans la mine.

	Le premier wagon de minerai fut extrait et expédié à une fonderie. Les résultats prouvèrent qu'ils possédaient l'une des mines les plus riches du Colorado ! Quelques wagons supplémentaires de ce minerai suffiraient à rembourser les dettes. Ensuite, ils engrangeraient des profits colossaux.

	Les foreuses se mirent en marche ! Les espoirs de Darby et de son oncle montèrent en flèche ! Puis quelque chose se produisit ! Le filon de minerai d'or disparut ! Ils étaient arrivés au bout de l'arc-en-ciel, et le pot d'or n'était plus là ! Ils continuèrent à forer, essayant désespérément de retrouver le filon, mais en vain.

	Finalement, ils ont décidé d'ABANDONNER.

	Ils vendirent les machines à un ferrailleur pour quelques centaines de dollars et prirent le train pour rentrer chez eux. Certains ferrailleurs sont stupides, mais pas celui-ci ! Il fit appel à un ingénieur minier pour examiner la mine et faire quelques calculs. L'ingénieur a conclu que le projet avait échoué parce que les propriétaires ne connaissaient pas bien les « lignes de faille ». Ses calculs ont montré que le filon se trouvait À SEULEMENT UN MÈTRE DE L'ENDROIT OÙ LES DARBY AVAIENT ARRÊTÉ DE FORER ! C'est exactement là qu'il a été trouvé !

	Le ferrailleur a tiré des millions de dollars de la mine, car il a eu la sagesse de demander l'avis d'un expert avant d'abandonner.

	La majeure partie de l'argent qui a été investi dans les machines a été obtenue grâce aux efforts de R. U. Darby, qui était alors un très jeune homme. L'argent provenait de ses proches et de ses voisins, qui avaient confiance en lui. Il a remboursé chaque dollar, même si cela lui a pris des années.

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

	Se souvenant qu'il avait perdu une fortune colossale parce qu'il s'était arrêté à un mètre de l'or, Darby a tiré profit de cette expérience dans le travail qu'il avait choisi, en se disant simplement : « Je me suis arrêté à un mètre de l'or, mais je ne m'arrêterai jamais parce que les gens disent « non » quand je leur demande de souscrire une assurance. »

	Darby fait partie d'un petit groupe de moins de cinquante hommes qui vendent chaque année pour plus d'un million de dollars d'assurances-vie. Il doit sa « persévérance » à la leçon qu'il a tirée de son « abandon » dans le secteur de l'exploitation aurifère.

	Avant de connaître le succès, tout homme est sûr de rencontrer de nombreux échecs temporaires et, peut-être, quelques échecs définitifs. Lorsque l'échec frappe un homme, la chose la plus facile et la plus logique à faire est d'ABANDONNER. C'est exactement ce que font la majorité des hommes.

	Plus de cinq cents des hommes les plus prospères que ce pays ait jamais connus ont déclaré à l'auteur que leur plus grand succès était survenu juste après le moment où l'échec les avait rattrapés. L'échec est un farceur doté d'un sens aigu de l'ironie et de la ruse. Il prend un malin plaisir à faire trébucher quelqu'un lorsque le succès est presque à portée de main.

	UNE LEÇON DE PERSÉVÉRANCE À CINQUANTE CENTS

	Peu après avoir obtenu son diplôme de l'« université de la vie » et décidé de tirer profit de son expérience dans le secteur de l'exploitation aurifère, M. Darby a eu la chance d'assister à un événement qui lui a prouvé que « non » ne signifie pas nécessairement non.

	Un après-midi, il aidait son oncle à moudre du blé dans un ancien moulin. Son oncle exploitait une grande ferme où vivaient plusieurs métayers de couleur. La porte s'est ouverte doucement et une petite fille de couleur, la fille d'un métayer, est entrée et s'est installée près de la porte.

	L'oncle leva les yeux, vit l'enfant et lui demanda d'un ton brusque : « Que veux-tu ? »

	Docilement, l'enfant répondit : « Ma maman dit de lui envoyer cinquante cents. »

	« Je ne le ferai pas », rétorqua l'oncle, « Maintenant, rentre chez toi. »

	« Oui, monsieur », répondit l'enfant. Mais elle ne bougea pas.

	L'oncle continua son travail, tellement occupé qu'il ne prêta pas suffisamment attention à l'enfant pour remarquer qu'elle n'était pas partie. Lorsqu'il leva les yeux et la vit toujours debout, il lui cria : « Je t'ai dit de rentrer chez toi ! Maintenant, va-t'en, ou je te frappe avec une baguette. »

	La petite fille répondit « oui monsieur », mais elle ne bougea pas d'un pouce.

	L'oncle laissa tomber le sac de céréales qu'il s'apprêtait à verser dans la trémie du moulin, ramassa une douve de tonneau et se dirigea vers l'enfant avec une expression qui laissait présager des ennuis.

	Darby retint son souffle. Il était certain qu'il allait assister à un meurtre. Il savait que son oncle avait un tempérament violent. Il savait que les enfants de couleur n'étaient pas censés défier les Blancs dans cette région du pays.

	Lorsque l'oncle arriva à l'endroit où se tenait l'enfant, elle fit rapidement un pas en avant, le regarda dans les yeux et cria de toute la force de sa voix aiguë : « MA MAMAN DOIT AVOIR CES CINQUANTE CENTS ! »

	L'oncle s'arrêta, la regarda pendant une minute, puis posa lentement la douve 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 vaincre. Après son départ, l'oncle s'assit sur une caisse et regarda par la fenêtre pendant plus de dix minutes. Il réfléchissait, avec admiration, à la leçon qu'il venait de recevoir.

	M. Darby, lui aussi, réfléchissait. C'était la première fois de toute sa vie qu'il voyait une enfant de couleur dominer délibérément un adulte blanc. Comment avait-elle fait ? Que s'était-il passé pour que son oncle perde sa férocité et devienne aussi docile qu'un agneau ? Quel étrange pouvoir cette enfant avait-elle utilisé pour dominer son supérieur ? Ces questions et d'autres similaires traversèrent l'esprit de Darby, mais il ne trouva la réponse que des années plus tard, lorsqu'il me raconta l'histoire.

	Curieusement, l'histoire de cette expérience inhabituelle a été racontée à l'auteur dans le vieux moulin, à l'endroit même où l'oncle avait été fouetté. Curieusement aussi, j'avais consacré près d'un quart de siècle à l'étude du pouvoir qui avait permis à une enfant de couleur ignorante et analphabète de vaincre un homme intelligent.

	Alors que nous nous tenions là, dans ce vieux moulin poussiéreux, M. Darby a répété l'histoire de cette victoire inhabituelle et a conclu en demandant : « Que pouvez-vous en conclure ? Quel étrange pouvoir cet enfant a-t-il utilisé pour battre si complètement mon oncle ? »

	La réponse à sa question se trouve dans les principes décrits dans ce livre. La réponse est complète et exhaustive. Elle contient suffisamment de détails et d'instructions pour permettre à quiconque de comprendre et d'appliquer la même force que celle sur laquelle le petit enfant est tombé par hasard.

	Restez attentif et vous observerez exactement quel étrange pouvoir est venu à la rescousse de l'enfant. Vous aurez un aperçu de ce pouvoir dans le chapitre suivant. Quelque part dans ce livre, vous trouverez une idée qui stimulera vos capacités de réception et mettra à votre disposition, pour votre propre bénéfice, ce même pouvoir irrésistible. La prise de conscience de ce pouvoir peut vous venir dès le premier chapitre, ou elle peut vous éclairer l'esprit dans un chapitre ultérieur. Elle peut se présenter sous la forme d'une idée unique. Ou bien, elle peut prendre la forme d'un plan ou d'un objectif. Encore une fois, elle peut vous amener à revenir sur vos expériences passées d'échec ou de défaite, et faire ressortir une leçon qui vous permettra de regagner tout ce que vous avez perdu à cause de la défaite.

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

	M. Darby a souligné : « Chaque fois qu'un client potentiel essayait de me repousser sans acheter, je voyais cette enfant debout dans le vieux moulin, ses grands yeux brillants de défi, et je me disais : « Je dois conclure cette vente. » La plupart des ventes que j'ai réalisées ont été conclues après que les gens aient dit « NON ».

	Il se souvenait également de son erreur d'avoir arrêté ses recherches à seulement un mètre de l'or, « mais », disait-il, « cette expérience a été une bénédiction déguisée. Elle m'a appris à persévérer, quelle que soit la difficulté, 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 ceux-là, 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 imprévisible ! Les succès comme les échecs trouvent leur origine dans des expériences simples. Les expériences de M. Darby étaient banales et assez simples, mais elles détenaient la clé de son destin, et elles étaient donc aussi importantes (pour lui) que la vie elle-même. Il a tiré profit de ces deux expériences dramatiques, car il les a analysées et en a tiré des leçons. Mais qu'en est-il de l'homme qui n'a ni le temps ni l'envie d'étudier l'échec à la recherche de connaissances qui pourraient le mener au succès ? Où et comment peut-il apprendre l'art de transformer la défaite en tremplin vers de nouvelles opportunités ?

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

	La réponse exigeait une description de treize principes, mais n'oubliez pas, en lisant, que la réponse que vous cherchez peut-être aux questions qui vous ont amené à réfléchir à l'étrangeté de la vie se trouve peut-être dans votre propre esprit, à travers une idée, un projet ou un objectif qui vous viendra à l'esprit au cours de votre lecture.

	Une seule idée solide suffit pour réussir. Les principes décrits dans ce livre contiennent les meilleurs et les plus pratiques de tous ceux qui sont connus concernant les moyens de créer des idées utiles.

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

	Lorsque vous commencez à PENSER ET À DEVENIR RICHE, vous constatez que la richesse commence par un état d'esprit, par la détermination de vos objectifs, avec peu ou pas d'efforts. Vous, comme tout le monde, devriez vous intéresser à la manière d'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, car moi aussi, je voulais savoir « comment les hommes riches le sont devenus ».

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

	Notez ici une vérité très importante, à savoir : la crise économique a commencé en 1929 et s'est poursuivie jusqu'à atteindre un niveau de destruction sans précédent, jusqu'à ce que le président Roosevelt entre en fonction. Puis la crise a commencé à s'estomper. Tout comme un électricien dans un théâtre augmente progressivement l'intensité des lumières jusqu'à ce que l'obscurité se transforme en lumière avant que vous ne vous en rendiez compte, la peur qui régnait dans l'esprit des gens s'est progressivement estompée pour laisser place à la confiance.

	Observez attentivement : dès que vous maîtriserez les principes de cette philosophie et que vous commencerez à suivre les instructions pour les appliquer, votre situation financière commencera à s'améliorer et tout ce que vous toucherez se transformera en un atout à votre avantage. 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 fonctionnent PAS. Il sait tout ce qui NE PEUT PAS être fait. Ce livre a été écrit pour ceux qui recherchent les règles qui ont permis à d'autres de réussir et qui sont prêts à tout miser sur ces règles.

	Il y a de nombreuses années, j'ai acheté un excellent dictionnaire. La première chose que j'ai faite a été de chercher le mot « impossible » et de le découper soigneusement dans le livre. Ce ne serait pas une mauvaise chose à faire pour vous.

	Le succès vient à ceux qui prennent CONSCIENCE DU SUCCÈS.

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

	Le but de ce livre est d'aider tous ceux qui le souhaitent à apprendre l'art de changer leur état d'esprit, passant d'une CONSCIENCE DE L'ÉCHEC à une CONSCIENCE DE LA RÉUSSITE.

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

	Ces personnes malheureuses me rappellent un Chinois éminent, venu en Amérique pour s'instruire à l'américaine. Il fréquentait 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 le plus impressionné chez les Américains.

	« Eh bien, s'est exclamé le Chinois, la forme étrange de vos yeux. Vos yeux sont obliques ! »

	Que disons-nous des Chinois ?

	Nous refusons de croire ce que nous ne comprenons pas. Nous croyons bêtement que nos propres limites sont la mesure appropriée des limites. Bien sûr, les yeux des autres sont « inclinés », PARCE QU'ILS NE SONT PAS LES MÊMES QUE LES NÔTRES.

	Des millions de personnes regardent les réalisations d'Henry Ford, après son arrivée, et l'envient, à cause de sa bonne fortune, de sa chance, de son génie ou de tout ce qu'elles attribuent à la fortune de Ford. Peut-être qu'une personne sur cent mille connaît le secret du succès 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 a choisi de construire un moteur dont les huit cylindres seraient moulés en un seul bloc, et a demandé à ses ingénieurs de concevoir un modèle pour ce moteur. Le modèle a été dessiné sur papier, mais les ingénieurs ont tous convenu qu'il était tout simplement impossible de mouler un bloc moteur à huit cylindres en une seule pièce.

	Ford a répondu : « Produisez-le quand même. »

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

	« Allez-y, ordonna Ford, et continuez à travailler jusqu'à ce que vous réussissiez, peu importe le temps que cela prendra. »

	Les ingénieurs s'y mirent. Ils n'avaient pas d'autre choix s'ils voulaient rester chez Ford. Six mois passèrent, sans résultat. Six autres mois passèrent, toujours sans résultat. Les ingénieurs essayèrent tous les plans imaginables pour exécuter les ordres, mais la tâche semblait hors de question, « impossible ! ».

	À la fin de l'année, Ford demanda des nouvelles à ses ingénieurs, qui lui dirent à nouveau qu'ils n'avaient trouvé aucun moyen d'exécuter ses ordres.

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

	Ils se mirent au travail et, comme par magie, le secret fut découvert.

	La DÉTERMINATION de Ford avait encore une fois triomphé !

	Cette histoire n'est peut-être pas racontée avec une précision minutieuse, mais son essence est correcte. Vous qui souhaitez PENSER ET DEVENIR RICHES, déduisez-en, si vous le pouvez, le secret des millions de Ford. Vous n'aurez pas à chercher très loin.

	Henry Ford a réussi parce qu'il comprend et applique les principes du succès. L'un d'entre eux est le DÉSIR : savoir ce que l'on veut. Gardez cette histoire de Ford à l'esprit pendant votre lecture et repérez les passages qui décrivent le secret de son incroyable réussite. Si vous y parvenez, si vous pouvez mettre le doigt sur l'ensemble des principes qui ont rendu Henry Ford riche, vous pourrez égaler ses exploits dans presque tous les domaines qui vous conviennent.

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

	Lorsque Henley a écrit ces 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 notre âme, parce que 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 existons, est une forme d'énergie se déplaçant à une vitesse de vibration inconcevablement élevée, et que l'éther est rempli d'une forme de puissance universelle qui S'ADAPTE à la nature des pensées que nous avons dans notre esprit ; et qui NOUS INFLUENCE, de manière naturelle, pour transmuter nos pensées en leur équivalent physique.

	Si le poète nous avait révélé cette grande vérité, nous saurions POURQUOI nous sommes les maîtres de notre destin, les capitaines de notre âme. Il aurait dû nous dire, avec beaucoup d'insistance, que ce pouvoir ne fait aucune distinction entre les pensées destructrices et les pensées constructives, qu'il nous poussera à traduire en réalité physique les pensées de pauvreté, tout aussi rapidement qu'il nous influencera à agir selon les pensées de richesse.

	Il aurait dû nous dire aussi que notre cerveau est magnétisé par les pensées dominantes que nous avons à l'esprit et que, par des moyens que personne ne connaît, ces « aimants » attirent vers nous les forces, les personnes et 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 DÉSIR intense de richesse, que nous devons devenir « conscients de l'argent » jusqu'à ce que le DÉSIR d'argent nous pousse à créer des plans précis pour l'acquérir.

	Mais, étant poète et non philosophe, Henley s'est contenté d'énoncer une grande vérité sous forme poétique, laissant à ceux qui le suivaient le soin d'interpréter la signification philosophique de ses vers. Peu à peu, la vérité s'est révélée, jusqu'à ce qu'il semble désormais 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 l'esprit ouvert et rappelez-vous, pendant votre lecture, qu'ils ne sont l'invention d'aucun homme en particulier. Ces principes ont été rassemblés à partir des expériences de vie de plus de 500 hommes qui ont réellement accumulé d'énormes richesses ; des hommes qui ont commencé dans la pauvreté, avec peu d'éducation et sans influence. Ces principes ont fonctionné pour ces hommes. Vous pouvez les mettre en pratique pour votre propre bénéfice durable. Vous verrez que c'est facile, et non difficile, à faire. Avant de lire le chapitre suivant, je tiens à vous informer qu'il contient des informations factuelles qui pourraient facilement changer votre destin financier, car elles ont indéniablement apporté des changements considérables à deux personnes décrites dans ce chapitre.

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

	Il y a près de quinze ans, j'ai prononcé le discours de remise des diplômes au Salem College, à Salem, en Virginie occidentale. J'ai insisté avec tant de force sur le principe décrit dans le chapitre suivant qu'un des diplômés l'a définitivement fait sien et l'a intégré à sa propre philosophie. Ce jeune homme est aujourd'hui membre du Congrès et joue un rôle important dans l'administration actuelle. Juste avant que ce livre ne soit envoyé à l'éditeur, il m'a écrit une lettre dans laquelle il exprimait si clairement son opinion sur le principe décrit dans le chapitre suivant que j'ai décidé de publier sa lettre en guise d'introduction à ce chapitre.

	Elle vous donne une idée des récompenses à venir.

	« Mon cher Napoléon,

	« Mon mandat de membre du Congrès m'ayant permis de mieux comprendre les problèmes des hommes et des femmes, je vous écris pour vous faire part d'une suggestion qui pourrait être utile à des milliers de personnes méritantes.

	Je m'excuse de devoir vous dire que cette suggestion, si elle est mise en œuvre, vous demandera plusieurs années de travail et de responsabilités, mais je suis encouragé à vous
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