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Cosa desideri di più?

	 

	Sono i soldi, la fama, il potere, la soddisfazione, la personalità, la tranquillità, la felicità?

	I tredici passi verso la ricchezza descritti in questo libro offrono la filosofia più breve e affidabile mai presentata per il raggiungimento dei traguardi individuali, a beneficio di uomini e donne alla ricerca di un obiettivo preciso nella vita.

	Prima di iniziare a leggere il libro, ti sarà molto utile riconoscere il fatto che non è stato scritto per intrattenere. Non è possibile assimilarne correttamente il contenuto in una settimana o in un mese.

	Dopo aver letto il libro attentamente, il dottor Miller Reese Hutchison, ingegnere consulente di fama nazionale e collaboratore di lunga data di Thomas A. Edison, ha detto:

	"Questo non è un romanzo. È un libro di testo sul successo individuale che nasce direttamente dalle esperienze di centinaia di uomini americani di grande successo. Dovrebbe essere studiato, assimilato e meditato. Non si dovrebbe leggere più di un capitolo in una sola notte. Il lettore dovrebbe sottolineare le frasi che lo colpiscono di più. In seguito, dovrebbe tornare su queste frasi sottolineate e rileggerle. Un vero studente non si limiterà a leggere questo libro, ma ne assorbirà il contenuto e lo farà proprio. Questo libro dovrebbe essere adottato da tutte le scuole superiori e nessun ragazzo o ragazza dovrebbe essere autorizzato a diplomarsi senza aver superato in modo soddisfacente un esame su di esso. Questa filosofia non sostituirà le materie insegnate nelle scuole, ma consentirà di organizzare e applicare le conoscenze acquisite, convertendole in servizi utili e compensi adeguati senza perdite di tempo".

	Il dottor John R. Turner, preside del College of The City of New York, dopo aver letto il libro, ha detto:

	"Il miglior esempio della validità di questa filosofia è tuo figlio Blair, la cui drammatica storia hai descritto nel capitolo sul Desiderio".

	Il dottor Turner si riferiva al figlio dell'autore, che, nato senza una normale capacità uditiva, non solo ha evitato di diventare sordomuto, ma ha effettivamente trasformato il suo handicap in una risorsa inestimabile applicando la filosofia qui descritta. Dopo aver letto la storia (a partire da pagina 52), vi renderete conto che state per entrare in possesso di una filosofia che può essere trasformata in ricchezza materiale o che può servirvi per ottenere tranquillità mentale, comprensione, armonia spirituale e, in alcuni casi, come nel caso del figlio dell'autore, può aiutarvi a superare le afflizioni fisiche.

	L'autore ha scoperto, analizzando personalmente centinaia di uomini di successo, che tutti seguivano l'abitudine di scambiarsi idee attraverso quelle che comunemente vengono chiamate conferenze. Quando avevano dei problemi da risolvere, si sedevano insieme e parlavano liberamente fino a quando, dal loro contributo congiunto di idee, scoprivano un piano che serviva al loro scopo.

	Tu, che leggi questo libro, ne trarrai il massimo vantaggio mettendo in pratica il principio del Master Mind descritto nel libro. 

	Puoi farlo (come altri stanno facendo con successo) formando un club di studio, composto da un numero qualsiasi di persone amichevoli e affiatate. Il club dovrebbe riunirsi a intervalli regolari, anche una volta alla settimana. 

	La procedura dovrebbe consistere nella lettura di un capitolo del libro ad ogni riunione, dopo di che il contenuto del capitolo dovrebbe essere discusso liberamente da tutti i membri. Ogni membro dovrebbe prendere appunti, annotando TUTTE LE PROPRIE IDEE ispirate dalla discussione. 

	Ogni membro dovrebbe leggere attentamente e analizzare ogni capitolo diversi giorni prima della lettura aperta e della discussione congiunta nel club. La lettura al club dovrebbe essere fatta da qualcuno che legge bene e sa come dare colore ed emozione alle parole.

	Seguendo questo programma, ogni lettore trarrà dalle pagine del libro non solo la somma delle migliori conoscenze organizzate dalle esperienze di centinaia di uomini di successo, ma, cosa ben più importante, attingerà a nuove fonti di conoscenza nella propria mente e acquisirà conoscenze di inestimabile valore DA OGNI ALTRA PERSONA PRESENTE.

	Se seguirete questo programma con costanza, sarete quasi certi di scoprire e appropriarvi della formula segreta con cui Andrew Carnegie ha acquisito la sua enorme fortuna, come indicato nell'introduzione dell'autore.

	 

	
Omaggi all'autore

	 

	Da grandi leader americani

	"PENSA E ARRICCHISCITI" è stato scritto in 25 anni. È l'ultimo libro di Napoleon Hill, basato sulla sua famosa filosofia della Legge del Successo. Il suo lavoro e i suoi scritti sono stati elogiati da grandi leader della finanza, dell'istruzione, della politica e del governo.

	Caro signor Hill:--

	Ho ora avuto l'opportunità di finire di leggere i suoi libri di testo sulla Legge del Successo e desidero esprimere il mio apprezzamento per lo splendido lavoro che ha svolto nell'organizzazione di questa filosofia.

	Sarebbe utile se tutti i politici del Paese assimilassero e applicassero i 17 principi su cui si basano le sue lezioni. Contengono materiale di grande valore che ogni leader in ogni ambito della vita dovrebbe comprendere.

	Sono felice di aver avuto il privilegio di darle un piccolo aiuto nell'organizzazione di questo splendido corso di filosofia del "buon senso".

	Cordiali saluti

	(Ex presidente e ex presidente della Corte Suprema degli Stati Uniti)

	IL RE DEI NEGOZI DA 5 E 10 CENTESIMI

	"Applicando molti dei 17 principi fondamentali della filosofia della Legge del Successo, abbiamo costruito una grande catena di negozi di successo. Presumo che non sarebbe esagerato affermare che il Woolworth Building potrebbe essere definito un monumento alla validità di questi principi".

	F. W. WOOLWORTH

	UN GRANDE MAGNATE DELLE NAVI A VAPORE

	"Sono profondamente grato per il privilegio di aver potuto leggere la tua Legge del Successo. Se avessi conosciuto questa filosofia cinquant'anni fa, credo che avrei potuto realizzare tutto ciò che ho fatto in meno della metà del tempo. Spero sinceramente che il mondo ti scopra e ti ricompensi".

	ROBERT DOLLAR

	FAMOSO LEADER SINDACALE AMERICANO

	“Padroneggiare la filosofia della Legge del Successo equivale a stipulare una polizza assicurativa contro il fallimento”.

	SAMUEL GOMPERS

	EX PRESIDENTE DEGLI STATI UNITI

	"Non posso che congratularmi con te per la tua perseveranza. Chiunque dedichi così tanto tempo... non può che fare scoperte di grande valore per gli altri. Sono profondamente colpito dalla tua interpretazione dei principi del 'Master Mind' che hai descritto in modo così chiaro."

	WOODROW WILSON

	UN PRINCIPE DEL COMMERCIO

	"So che i suoi 17 principi fondamentali per il successo sono validi perché li applico nella mia attività da oltre 30 anni."

	JOHN WANAMAKER

	IL PIÙ GRANDE PRODUTTORE DI MACCHINE FOTOGRAFICHE AL MONDO

	"So che state facendo un gran bene con la vostra Legge del Successo.

	Non mi interessa attribuire un valore monetario a questa formazione perché offre agli studenti qualità che non possono essere misurate solo con il denaro".

	GEORGE EASTMAN

	IMPRENDITORE DI FAMA NAZIONALE

	"Qualunque successo io abbia ottenuto, lo devo interamente all'applicazione dei tuoi 17 principi fondamentali della Legge del Successo. Credo di avere l'onore di essere stato il tuo primo studente".

	WM. WRIGLEY, JR.

	 

	
Prefazione dell'editore

	 

	QUESTO libro racconta l'esperienza di oltre 500 uomini di grande ricchezza, che hanno iniziato da zero, senza nulla da offrire in cambio della ricchezza se non PENSIERI, IDEE e PIANI ORGANIZZATI.

	Qui trovate l'intera filosofia del guadagno, così come è stata organizzata sulla base dei risultati effettivi ottenuti dagli uomini di maggior successo conosciuti dal popolo americano negli ultimi cinquant'anni. Descrive COSA FARE e anche COME FARLO!

	Presenta istruzioni complete su COME VENDERE I VOSTRI SERVIZI PERSONALI.

	Vi fornisce un sistema perfetto di autoanalisi che vi rivelerà immediatamente cosa vi ha separato in passato dal "grande denaro".

	Descrive la famosa formula di Andrew Carnegie per il successo personale, grazie alla quale ha accumulato centinaia di milioni di dollari e ha reso milionari almeno una ventina di uomini a cui ha insegnato il suo segreto.

	Forse non hai bisogno di tutto ciò che si trova nel libro - nessuno dei 500 uomini dalle cui esperienze è stato scritto ne aveva bisogno - ma potresti aver bisogno di UN'IDEA, UN PIANO O UN SUGGERIMENTO per iniziare a raggiungere il tuo obiettivo. Da qualche parte nel libro troverai questo stimolo necessario.

	Il libro è stato ispirato da Andrew Carnegie, dopo che questi aveva fatto fortuna e si era ritirato a vita privata. È stato scritto dall'uomo a cui Carnegie ha rivelato l'incredibile segreto della sua ricchezza, lo stesso uomo a cui i 500 uomini ricchi hanno rivelato la fonte della loro ricchezza.

	In questo volume troverai i tredici principi essenziali per guadagnare denaro, fondamentali per ogni persona che accumula denaro sufficiente a garantirsi l'indipendenza finanziaria. Si stima che la ricerca che ha portato alla preparazione del libro, prima che fosse scritto o potesse essere scritto, una ricerca che ha richiesto più di venticinque anni di impegno continuo, non potrebbe essere replicata con un costo inferiore a 100.000,00 dollari.

	Inoltre, le conoscenze contenute nel libro non potranno mai essere duplicate, a nessun costo, poiché più della metà dei 500 uomini che hanno fornito le informazioni in esso contenute sono ormai deceduti.

	La ricchezza non può sempre essere misurata in denaro!

	Il denaro e i beni materiali sono essenziali per la libertà del corpo e della mente, ma alcuni ritengono che la più grande delle ricchezze possa essere valutata solo in termini di amicizie durature, relazioni familiari armoniose, simpatia e comprensione tra colleghi di lavoro e armonia introspettiva che porta una pace mentale misurabile solo in termini di valori spirituali!

	Tutti coloro che leggono, comprendono e applicano questa filosofia saranno meglio preparati ad attrarre e godere di questi beni superiori che sono sempre stati e sempre saranno negati a tutti tranne che a coloro che sono pronti per essi.

	Siate pronti, quindi, quando vi esponete all'influenza di questa filosofia, a sperimentare un CAMBIAMENTO DI VITA che potrà aiutarvi non solo a navigare nella vita con armonia e comprensione, ma anche a prepararvi all'accumulo di ricchezze materiali in abbondanza.

	L'EDITORE.

	 

	
Prefazione dell'autore

	 

	IN OGNI capitolo di questo libro si fa riferimento al segreto per fare soldi che ha reso ricchi più di cinquecento uomini estremamente facoltosi che ho analizzato attentamente nel corso di molti anni.

	Il segreto mi è stato rivelato da Andrew Carnegie più di un quarto di secolo fa. L'astuto e affabile vecchio scozzese me lo ha casualmente rivelato quando ero solo un ragazzo. Poi si è appoggiato allo schienale della sedia, con un allegro luccichio negli occhi, e mi ha osservato attentamente per vedere se avevo abbastanza intelligenza per comprendere il pieno significato di ciò che mi aveva detto.

	Quando vide che avevo colto l'idea, mi chiese se fossi disposto a dedicare vent'anni o più a prepararmi per portarla nel mondo, a uomini e donne che, senza quel segreto, avrebbero potuto vivere una vita fallimentare. Risposi di sì e, con la collaborazione del signor Carnegie, ho mantenuto la mia promessa.

	Questo libro contiene il segreto, dopo essere stato messo alla prova da migliaia di persone, in quasi tutti i ceti sociali. Era idea del signor Carnegie che la formula magica, che gli aveva dato una fortuna straordinaria, dovesse essere messa a disposizione di persone che non hanno il tempo di indagare su come si fa a guadagnare denaro, e la sua speranza era che io potessi testare e dimostrare la validità della formula attraverso l'esperienza di uomini e donne di ogni professione. Egli credeva che la formula dovesse essere insegnata in tutte le scuole pubbliche e nei college, ed espresse l'opinione che, se insegnata correttamente, avrebbe rivoluzionato l'intero sistema educativo, riducendo di oltre la metà il tempo trascorso a scuola.

	La sua esperienza con Charles M. Schwab e altri giovani simili a lui convinse Carnegie che gran parte di ciò che viene insegnato nelle scuole non ha alcun valore in relazione al guadagnarsi da vivere o all'accumulare ricchezze. Era giunto a questa conclusione perché aveva assunto nella sua azienda un giovane dopo l'altro, molti dei quali con scarsa istruzione, e insegnando loro come utilizzare questa formula aveva sviluppato in loro una rara capacità di leadership. Inoltre, la sua guida aveva portato alla fortuna tutti coloro che avevano seguito le sue istruzioni.

	Nel capitolo sulla Fede, leggerete la sorprendente storia dell'organizzazione della gigantesca United States Steel Corporation, così come fu concepita e realizzata da uno dei giovani attraverso i quali il signor Carnegie dimostrò che la sua formula funziona per tutti coloro che sono pronti ad applicarla. Questa singola applicazione del segreto, da parte di quel giovane - Charles M. Schwab - gli fece guadagnare un'enorme fortuna sia in denaro che in OPPORTUNITÀ. In linea di massima, questa particolare applicazione della formula valeva seicento milioni di dollari.

	Questi fatti – ben noti a quasi tutti coloro che hanno conosciuto il signor Carnegie – vi danno un'idea chiara di ciò che la lettura di questo libro può offrirvi, a patto che sappiate COSA VOLETE.

	Ancor prima che fosse sottoposto a vent'anni di test pratici, il segreto è stato trasmesso a più di centomila uomini e donne che lo hanno utilizzato a proprio vantaggio, proprio come aveva previsto il signor Carnegie. Alcuni hanno fatto fortuna grazie ad esso. Altri lo hanno utilizzato con successo per creare armonia nelle loro case. Un sacerdote lo ha utilizzato in modo così efficace che gli ha fruttato un reddito di oltre 75.000 dollari all'anno.

	Arthur Nash, un sarto di Cincinnati, ha utilizzato la sua attività in bancarotta come "cavia" su cui testare la formula. L'attività ha ripreso vita e ha fatto guadagnare una fortuna ai suoi proprietari. È ancora fiorente, anche se il signor Nash non c'è più. L'esperimento è stato così unico che giornali e riviste gli hanno dedicato più di un milione di dollari di pubblicità elogiativa.

	Il segreto fu trasmesso a Stuart Austin Wier, di Dallas, in Texas. Era pronto per questo, talmente pronto che abbandonò la sua professione e studiò legge. Ci riuscì? Anche questa storia è stata raccontata.

	Ho rivelato il segreto a Jennings Randolph il giorno in cui si è laureato, e lui lo ha utilizzato con tale successo che ora è al suo terzo mandato come membro del Congresso, con un'ottima opportunità di continuare a utilizzarlo fino a quando non lo porterà alla Casa Bianca.

	Mentre lavoravo come responsabile pubblicitario della LaSalle Extension University, quando era poco più che un nome, ebbi il privilegio di vedere J. G. Chapline, presidente dell'università, usare la formula in modo così efficace che da allora ha reso la LaSalle una delle più grandi scuole di formazione continua del paese.

	Il segreto a cui mi riferisco è stato menzionato non meno di cento volte in questo libro. Non è stato nominato direttamente, perché sembra funzionare meglio quando viene semplicemente svelato e lasciato in vista, dove CHI È PRONTO e LO CERCA può coglierlo. Ecco perché il signor Carnegie me lo ha rivelato con tanta discrezione, senza darmi il suo nome specifico.

	Se siete PRONTI a metterlo in pratica, riconoscerete questo segreto almeno una volta in ogni capitolo. Mi piacerebbe poter dirvi come capire se siete pronti, ma questo vi priverebbe di gran parte dei benefici che otterrete quando lo scoprirete da soli.

	Mentre questo libro veniva scritto, mio figlio, che allora stava finendo l'ultimo anno di università, prese il manoscritto del capitolo due, lo lesse e scoprì il segreto da solo. Usò l'informazione in modo così efficace che ottenne direttamente una posizione di responsabilità con uno stipendio iniziale superiore alla media. La sua storia è stata brevemente descritta nel capitolo due. Quando la leggerai, forse abbandonerai qualsiasi sensazione tu possa aver avuto all'inizio del libro, ovvero che promettesse troppo. Inoltre, se vi siete mai sentiti scoraggiati, se avete avuto difficoltà da superare che vi hanno prosciugato l'anima, se avete provato e fallito, se siete mai stati ostacolati da malattie o afflizioni fisiche, questa storia della scoperta e dell'uso della formula di Carnegie da parte di mio figlio potrebbe rivelarsi l'oasi nel deserto della speranza perduta che stavate cercando.

	Questo segreto è stato ampiamente utilizzato dal presidente Woodrow Wilson durante la guerra mondiale. È stato trasmesso a ogni soldato che ha combattuto in guerra, accuratamente integrato nell'addestramento ricevuto prima di andare al fronte. Il presidente Wilson mi ha detto che è stato un fattore determinante nella raccolta dei fondi necessari per la guerra.

	Più di vent'anni fa, l'onorevole Manuel L. Quezon (allora commissario residente delle Isole Filippine) fu ispirato da questo segreto per ottenere la libertà per il suo popolo. Ha ottenuto la libertà per le Filippine ed è il primo presidente dello Stato libero.

	Una cosa peculiare di questo segreto è che coloro che lo acquisiscono e lo utilizzano, si ritrovano letteralmente travolti dal successo, con uno sforzo minimo, e non si arrendono mai più al fallimento! Se ne dubitate, studiate i nomi di coloro che lo hanno utilizzato, ovunque siano stati menzionati, controllate voi stessi i loro risultati e convincetevi.

	Non esiste nulla di gratuito!

	Il segreto a cui mi riferisco non può essere ottenuto senza un prezzo, anche se il prezzo è molto inferiore al suo valore. Non può essere ottenuto a nessun prezzo da coloro che non lo cercano intenzionalmente. Non può essere regalato, non può essere acquistato con denaro, perché si compone di due parti. Una parte è già in possesso di coloro che sono pronti per riceverla.

	Il segreto funziona allo stesso modo per tutti coloro che sono pronti ad accoglierlo. L'istruzione non c'entra nulla. Molto prima che io nascessi, il segreto era giunto nelle mani di Thomas A. Edison, che lo utilizzò in modo così intelligente da diventare il più grande inventore del mondo, nonostante avesse frequentato la scuola solo per tre mesi.

	Il segreto fu trasmesso a un socio in affari del signor Edison. Egli lo utilizzò in modo così efficace che, sebbene all'epoca guadagnasse solo 12.000 dollari all'anno, accumulò una grande fortuna e si ritirò dall'attività lavorativa quando era ancora giovane. Troverete la sua storia all'inizio del primo capitolo. Dovrebbe convincervi che la ricchezza non è fuori dalla vostra portata, che potete ancora diventare ciò che desiderate, che il denaro, la fama, il riconoscimento e la felicità possono essere ottenuti da tutti coloro che sono pronti e determinati ad avere queste benedizioni.

	Come faccio a sapere queste cose? Dovreste avere la risposta prima di finire questo libro. Potreste trovarla nel primo capitolo o nell'ultima pagina.

	Mentre svolgevo il compito ventennale di ricerca che avevo intrapreso su richiesta del signor Carnegie, ho analizzato centinaia di uomini famosi, molti dei quali hanno ammesso di aver accumulato le loro vaste fortune grazie all'aiuto del segreto di Carnegie; tra questi uomini c'erano:--

	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
GIUDICE DANIEL T. WRIGHT
JOHN D. ROCKEFELLER
THOMAS A. EDISON
FRANK A. VANDERLIP
F. W. WOOLWORTH
COLONNELLO 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
GIULIO ROSENWALD
STUART AUSTIN WIER
DR. FRANK CRANE
GEORGE M. ALEXANDER
J. G. CHAPLINE
ON. JENNINGS RANDOLPH
ARTHUR NASH
CLARENCE DARROW

	Questi nomi rappresentano solo una piccola parte delle centinaia di americani famosi le cui conquiste, finanziarie e non solo, dimostrano che chi comprende e applica il segreto di Carnegie raggiunge posizioni di rilievo nella vita. Non ho mai conosciuto nessuno che, ispirato dall'uso di questo segreto, non abbia ottenuto un successo degno di nota nella professione scelta. Non ho mai conosciuto nessuno che si sia distinto o che abbia accumulato ricchezze di una certa importanza senza possedere il segreto. Da questi due fatti traggo la conclusione che il segreto è più importante, come parte della conoscenza essenziale per l'autodeterminazione, di qualsiasi altra cosa si riceva attraverso ciò che è comunemente noto come "istruzione". Ma cos'è l'ISTRUZIONE, in fin dei conti? La risposta è stata data in modo molto dettagliato.

	Per quanto riguarda l'istruzione scolastica, molti di questi uomini ne avevano ricevuta pochissima. John Wanamaker una volta mi disse che la poca istruzione che aveva ricevuto l'aveva acquisita più o meno allo stesso modo in cui una locomotiva moderna fa rifornimento d'acqua, "raccogliendola mentre corre". Henry Ford non ha mai frequentato il liceo, figuriamoci l'università. Non sto cercando di minimizzare il valore dell'istruzione scolastica, ma sto cercando di esprimere la mia sincera convinzione che coloro che padroneggiano e applicano il segreto raggiungeranno posizioni elevate, accumuleranno ricchezze e negozieranno con la vita alle loro condizioni, anche se la loro istruzione scolastica è stata scarsa.

	Da qualche parte, mentre leggete, il segreto a cui mi riferisco salterà fuori dalla pagina e si presenterà con audacia davanti a voi, SE SIETE PRONTI PER QUESTO! Quando apparirà, lo riconoscerete. Che riceviate il segno nel primo o nell'ultimo capitolo, fermatevi un attimo quando si presenterà e rifiutate un bicchiere, perché quell'occasione segnerà la svolta più importante della vostra vita.

	Passiamo ora al capitolo uno e alla storia del mio carissimo amico, che ha generosamente ammesso di aver visto il segno mistico e i cui successi negli affari sono una prova sufficiente del fatto che ha rifiutato un bicchiere. Mentre leggete la sua storia e quelle degli altri, ricordate che trattano dei problemi importanti della vita, che tutti gli uomini sperimentano. I problemi che derivano dal tentativo di guadagnarsi da vivere, di trovare speranza, coraggio, soddisfazione e pace mentale; di accumulare ricchezze e di godere della libertà del corpo e dello spirito.

	Ricordate anche, mentre leggete il libro, che esso tratta di fatti e non di finzione, e che il suo scopo è quello di trasmettere una grande verità universale attraverso la quale tutti coloro che sono PRONTI possano imparare non solo COSA FARE, MA ANCHE COME FARLO! e ricevere, inoltre, LO STIMOLO NECESSARIO PER INIZIARE.

	Come ultima parola di preparazione, prima di iniziare il primo capitolo, posso offrirvi un breve suggerimento che potrebbe fornirvi un indizio per riconoscere il segreto di Carnegie? Eccolo: TUTTI I RISULTATI, TUTTE LE RICCHEZZE GUADAGNATE, HANNO IL LORO INIZIO IN UN'IDEA! Se siete pronti per il segreto, ne possedete già metà, quindi riconoscerete prontamente l'altra metà nel momento in cui vi verrà in mente.

	L'AUTORE

	 

	
1. Introduzione

	 

	L'UOMO CHE "PENSÒ" LA SUA STRADA VERSO LA PARTNERSHIP CON THOMAS A. EDISON

	IN VERITÀ, "i pensieri sono cose" e cose potenti, quando sono mescolati con la determinazione, la perseveranza e un DESIDERIO ARDENTE di tradursi in ricchezze o altri oggetti materiali.

	Poco più di trent'anni fa, Edwin C. Barnes scoprì quanto fosse vero che gli uomini PENSANO E DIVENTANO RICCHI. La sua scoperta non avvenne in un colpo solo. Avvenne poco a poco, a partire dal BRUCIANTE DESIDERIO di diventare socio in affari del grande Edison.

	Una delle caratteristiche principali del desiderio di Barnes era che era ben definito. Voleva lavorare con Edison, non per lui. Osservate attentamente la descrizione di come ha tradotto il suo DESIDERIO in realtà e comprenderete meglio i tredici principi che portano alla ricchezza.

	Quando questo DESIDERIO, o impulso di pensiero, gli balenò per la prima volta nella mente, non era in grado di agire in tal senso. Due difficoltà gli sbarravano la strada. Non conosceva il signor Edison e non aveva abbastanza soldi per pagare il biglietto del treno per Orange, nel New Jersey.

	Queste difficoltà erano sufficienti a scoraggiare la maggior parte degli uomini dal tentare di realizzare il proprio desiderio. Ma il suo non era un desiderio ordinario! Era così determinato a trovare un modo per realizzare il suo desiderio che alla fine decise di viaggiare come "bagaglio cieco", piuttosto che arrendersi. (Per chi non lo sapesse, questo significa che andò a East Orange su un treno merci).

	Si presentò al laboratorio del signor Edison e annunciò che era venuto per entrare in affari con l'inventore. Parlando del primo incontro tra Barnes ed Edison, anni dopo, il signor Edison disse: "Se ne stava lì davanti a me, con l'aspetto di un normale vagabondo, ma c'era qualcosa nell'espressione del suo volto che trasmetteva l'impressione che fosse determinato a ottenere ciò per cui era venuto. Avevo imparato, da anni di esperienza con gli uomini, che quando un uomo DESIDERA davvero qualcosa così profondamente da essere disposto a mettere in gioco tutto il suo futuro in un unico colpo di dadi per ottenerla, è sicuro di vincere. Gli diedi l'opportunità che mi aveva chiesto, perché capii che era determinato a non mollare finché non ci fosse riuscito. Gli eventi successivi dimostrarono che non avevo commesso alcun errore".

	Ciò che il giovane Barnes disse al signor Edison in quell'occasione era molto meno importante di ciò che pensava. Lo disse lo stesso Edison! Non poteva essere stato l'aspetto del giovane a fargli ottenere il posto nell'ufficio di Edison, perché quello era decisamente contro di lui. Era ciò che PENSAVA che contava.

	Se il significato di questa affermazione potesse essere trasmesso a ogni persona che la legge, non ci sarebbe bisogno del resto di questo libro.

	Barnes non ottenne la partnership con Edison al suo primo colloquio. Ottenne però la possibilità di lavorare negli uffici di Edison, con una paga molto modesta, svolgendo un lavoro che non era importante per Edison, ma che era importantissimo per Barnes, perché gli dava l'opportunità di mostrare la sua "merce" dove il suo potenziale "partner" poteva vederla.

	Passarono i mesi. Apparentemente non accadde nulla che portasse al raggiungimento dell'ambito obiettivo che Barnes si era prefissato come SUO SCOPO PRINCIPALE DEFINITIVO. Ma qualcosa di importante stava accadendo nella mente di Barnes. Egli intensificava costantemente il suo DESIDERIO di diventare socio in affari di Edison.

	Gli psicologi hanno giustamente affermato che "quando si è veramente pronti per una cosa, questa si manifesta". Barnes era pronto per un'associazione commerciale con Edison, inoltre era DETERMINATO A RIMANERE PRONTO FINCHÉ NON AVESSE OTTENUTO CIÒ CHE STAVA CERCANDO.

	Non si disse: "Beh, a che serve? Credo che cambierò idea e proverò a cercare un lavoro come venditore". Ma disse: "Sono venuto qui per entrare in affari con Edison e raggiungerò questo obiettivo anche se ci volesse il resto della mia vita". E lo pensava davvero! Che storia diversa avrebbero da raccontare gli uomini se solo adottassero uno SCOPO DEFINITO e lo perseguissero fino a quando non diventasse un'ossessione totalizzante!

	Forse il giovane Barnes all'epoca non lo sapeva, ma la sua determinazione da bulldog, la sua tenacia nel perseguire un unico DESIDERIO, era destinata a spazzare via ogni opposizione e a portargli l'opportunità che cercava.

	Quando l'opportunità si presentò, apparve in una forma diversa e da una direzione diversa da quella che Barnes si aspettava. Questo è uno degli stratagemmi dell'opportunità. Ha l'abitudine subdola di intrufolarsi dalla porta sul retro e spesso si presenta sotto forma di sfortuna o sconfitta temporanea. Forse è per questo che così tante persone non riescono a riconoscere l'opportunità.

	Il signor Edison aveva appena perfezionato un nuovo dispositivo per l'ufficio, noto all'epoca come Edison Dictating Machine (ora Ediphone). I suoi venditori non erano entusiasti della macchina. Non credevano che potesse essere venduta senza un grande sforzo. Barnes vide la sua opportunità. Si era insinuata silenziosamente, nascosta in una macchina dall'aspetto strano che non interessava a nessuno tranne che a Barnes e all'inventore.

	Barnes sapeva di poter vendere la Edison Dictating Machine. Lo suggerì a Edison e ottenne subito la sua occasione. Vendette la macchina. Anzi, la vendette con così tanto successo che Edison gli affidò un contratto per distribuirla e commercializzarla in tutta la nazione. Da quella collaborazione commerciale nacque lo slogan "Made by Edison and installed by Barnes" (Prodotto da Edison e installato da Barnes).

	L'alleanza commerciale è in vigore da più di trent'anni. Grazie ad essa Barnes è diventato ricco, ma ha fatto qualcosa di infinitamente più grande: ha dimostrato che si può davvero "pensare e diventare ricchi".

	Non ho modo di sapere quanto sia valso in termini di denaro il DESIDERIO originario di Barnes. Forse gli ha fruttato due o tre milioni di dollari, ma l'importo, qualunque esso sia, diventa insignificante se paragonato al bene più grande che ha acquisito sotto forma di conoscenza certa che un impulso intangibile del pensiero può essere trasmutato nella sua controparte fisica mediante l'applicazione di principi noti.

	Barnes ha letteralmente pensato di diventare socio del grande Edison! Ha pensato di diventare ricco. All'inizio non aveva nulla, tranne la capacità di SAPERE CIÒ CHE VOLEVA E LA DETERMINAZIONE DI MANTENERE QUEL DESIDERIO FINCHÉ NON LO AVESSE REALIZZATO.

	All'inizio non aveva soldi. Aveva solo una scarsa istruzione. Non aveva alcuna influenza. Ma aveva iniziativa, fede e volontà di vincere. Con queste forze immateriali è diventato il numero uno con il più grande inventore che sia mai esistito.

	Ora, esaminiamo una situazione diversa e studiamo un uomo che aveva molte prove tangibili della sua ricchezza, ma che la perse perché si fermò a un metro dal traguardo che stava cercando di raggiungere.

	A UN METRO DALL'ORO

	Una delle cause più comuni di fallimento è l'abitudine di mollare quando si è sopraffatti da una sconfitta temporanea. Tutti commettono questo errore prima o poi.

	Uno zio di R. U. Darby fu colpito dalla "febbre dell'oro" durante la corsa all'oro e andò a ovest per SCAVARE E DIVENTARE RICCO. Non aveva mai sentito dire che dall'ingegno umano si è estratto più oro che dalla terra. Rivendicò un diritto minerario e si mise al lavoro con piccone e pala. Il lavoro era duro, ma la sua brama di oro era forte.

	Dopo settimane di lavoro, fu ricompensato dalla scoperta del minerale luccicante. Aveva bisogno di macchinari per portare il minerale in superficie. Silenziosamente, coprì la miniera, tornò a casa sua a Williamsburg, nel Maryland, e raccontò ai suoi parenti e ad alcuni vicini della "scoperta". Raccolsero i soldi necessari per acquistare i macchinari e li fecero spedire. Lo zio e Darby tornarono a lavorare nella miniera.

	Il primo vagone di minerale fu estratto e spedito a una fonderia. I profitti dimostrarono che avevano una delle miniere più ricche del Colorado! Ancora qualche vagone di quel minerale avrebbe ripagato i debiti. Poi sarebbero arrivati i grandi guadagni.

	Giù con i trapani! Su con le speranze di Darby e dello zio! Poi accadde qualcosa! Il filone di minerale aurifero scomparve! Erano arrivati alla fine dell'arcobaleno, ma la pentola d'oro non c'era più! Continuarono a perforare, cercando disperatamente di ritrovare il filone, ma senza alcun risultato.

	Alla fine, decisero di SMETTERLA.

	Vendarono i macchinari a un rottamaio per poche centinaia di dollari e tornarono a casa in treno. Alcuni rottamatori sono stupidi, ma non questo! Chiamò un ingegnere minerario per esaminare la miniera e fare qualche calcolo. L'ingegnere consigliò che il progetto era fallito perché i proprietari non avevano familiarità con le "linee di faglia". I suoi calcoli dimostrarono che il filone si trovava A SOLI TRE PIEDI DAL PUNTO IN CUI I DARBY AVEVANO SMESSO DI PERFORARE! Ed è proprio lì che è stato trovato!

	Il "rottamaio" ricavò milioni di dollari dal minerale della miniera, perché era stato abbastanza saggio da chiedere il parere di un esperto prima di rinunciare.

	La maggior parte del denaro investito nei macchinari fu procurato grazie agli sforzi di R. U. Darby, che all'epoca era un ragazzo molto giovane. Il denaro proveniva dai suoi parenti e vicini, che avevano fiducia in lui. Ripagò ogni singolo dollaro, anche se ci mise anni a farlo.

	Molto tempo dopo, il signor Darby recuperò la sua perdita molte volte, quando scoprì che il DESIDERIO può essere trasformato in oro. La scoperta avvenne dopo che iniziò a vendere assicurazioni sulla vita.

	Ricordando di aver perso un'enorme fortuna perché si era FERMATO a un metro dall'oro, Darby trasse profitto dall'esperienza nel lavoro che aveva scelto, con il semplice metodo di dire a se stesso: "Mi sono fermato a un metro dall'oro, ma non mi fermerò mai perché gli uomini dicono 'no' quando chiedo loro di acquistare un'assicurazione".

	Darby fa parte di un piccolo gruppo di meno di cinquanta uomini che vendono più di un milione di dollari in assicurazioni sulla vita ogni anno. Deve la sua "tenacia" alla lezione che ha imparato dalla sua "capacità di mollare" nel settore dell'estrazione dell'oro.

	Prima che il successo arrivi nella vita di un uomo, questi incontrerà sicuramente molte sconfitte temporanee e, forse, qualche fallimento. Quando la sconfitta travolge un uomo, la cosa più facile e logica da fare è MOLLARE. Questo è esattamente ciò che fa la maggior parte degli uomini.

	Più di cinquecento degli uomini di maggior successo che questo Paese abbia mai conosciuto hanno raccontato all'autore che il loro più grande successo è arrivato proprio un passo oltre il punto in cui la sconfitta li aveva sopraffatti. Il fallimento è un imbroglione con un acuto senso dell'ironia e dell'astuzia. Prova grande piacere nel far inciampare qualcuno quando il successo è quasi a portata di mano.

	UNA LEZIONE DI PERSEVERANZA DA CINQUANTA CENTESIMI

	Poco dopo aver conseguito la laurea alla "Università della Vita" e aver deciso di trarre profitto dalla sua esperienza nel settore dell'estrazione dell'oro, il signor Darby ebbe la fortuna di trovarsi in un'occasione che gli dimostrò che "no" non significa necessariamente no.

	Un pomeriggio stava aiutando suo zio a macinare il grano in un vecchio mulino. Lo zio gestiva una grande fattoria in cui vivevano numerosi mezzadri di colore. La porta si aprì silenziosamente ed entrò una bambina di colore, figlia di un affittuario, che si mise vicino alla porta.

	Lo zio alzò lo sguardo, vide la bambina e le gridò bruscamente: "Cosa vuoi?".

	La bambina rispose docilmente: "Mia mamma mi ha detto di portarle cinquanta centesimi".

	«Non lo farò», ribatté lo zio, «ora corri a casa».

	«Sì, signore», rispose la bambina. Ma non si mosse.

	Lo zio continuò il suo lavoro, così impegnato da non prestare abbastanza attenzione alla bambina per notare che non se n'era andata. Quando alzò lo sguardo e la vide ancora lì in piedi, le urlò: «Ti ho detto di andare a casa! Ora vai, o ti prendo a bacchettate».

	La bambina disse «sì signore», ma non si mosse di un centimetro.

	Lo zio lasciò cadere il sacco di grano che stava per versare nella tramoggia del mulino, raccolse una doga di botte e si avvicinò alla bambina con un'espressione che lasciava presagire guai.

	Darby trattenne il respiro. Era certo che stava per assistere a un omicidio. Sapeva che suo zio aveva un carattere irascibile. Sapeva che in quella parte del paese i bambini di colore non dovevano sfidare i bianchi.

	Quando lo zio raggiunse il punto in cui si trovava la bambina, lei fece rapidamente un passo avanti, lo guardò negli occhi e gridò con voce acuta: "MIA MAMMA DEVE AVERE QUELLI CINQUANTA CENTESIMI!".

	Lo zio si fermò, la guardò per un minuto, poi posò lentamente la doga sul pavimento, mise la mano in tasca, tirò fuori mezzo dollaro e glielo diede.

	La bambina prese i soldi e indietreggiò lentamente verso la porta, senza mai distogliere lo sguardo dall'uomo che aveva appena conquistato. Dopo che se ne fu andata, lo zio si sedette su una cassa e guardò fuori dalla finestra per più di dieci minuti. Stava riflettendo, con stupore, sulla lezione che aveva appena ricevuto.

	Anche il signor Darby stava riflettendo. Era la prima volta in tutta la sua esperienza che vedeva una bambina di colore dominare deliberatamente un adulto bianco. Come aveva fatto? Cosa era successo a suo zio per fargli perdere la sua ferocia e diventare docile come un agnello? Quale strano potere aveva usato questa bambina per dominare il suo superiore? Queste e altre domande simili balenarono nella mente di Darby, ma non trovò la risposta fino a molti anni dopo, quando mi raccontò la storia.

	Stranamente, la storia di questa insolita esperienza fu raccontata all'autore nel vecchio mulino, proprio nel luogo in cui lo zio era stato picchiato. Stranamente, anch'io avevo dedicato quasi un quarto di secolo allo studio del potere che aveva permesso a una bambina di colore ignorante e analfabeta di conquistare un uomo intelligente.

	Mentre eravamo lì in piedi in quel vecchio mulino ammuffito, il signor Darby ripeté la storia di quella insolita conquista e concluse chiedendo: "Cosa ne pensi? Quale strano potere ha usato quel bambino per sconfiggere così completamente mio zio?"

	La risposta alla sua domanda si trova nei principi descritti in questo libro. La risposta è completa ed esauriente. Contiene dettagli e istruzioni sufficienti per consentire a chiunque di comprendere e applicare la stessa forza che il bambino scoprì per caso.

	Tenete la mente vigile e osserverete esattamente quale strano potere è venuto in soccorso al bambino; intravedrete questo potere nel prossimo capitolo. Da qualche parte nel libro troverete un'idea che stimolerà le vostre capacità ricettive e metterà a vostra disposizione, a vostro vantaggio, questo stesso potere irresistibile. La consapevolezza di questo potere potrebbe raggiungerti nel primo capitolo, oppure potrebbe balzarti alla mente in uno dei capitoli successivi. Potrebbe presentarsi sotto forma di una singola idea. Oppure potrebbe presentarsi sotto forma di un piano o di uno scopo. Ancora una volta, potrebbe farti tornare alle tue esperienze passate di fallimento o sconfitta e portare alla luce qualche lezione grazie alla quale potrai recuperare tutto ciò che hai perso a causa della sconfitta.

	Dopo che ebbi descritto al signor Darby il potere inconsapevolmente usato dalla bambina di colore, egli ripercorse rapidamente i suoi trent'anni di esperienza come venditore di assicurazioni sulla vita e riconobbe francamente che il suo successo in quel campo era dovuto, in misura non trascurabile, alla lezione che aveva imparato dalla bambina.

	Il signor Darby ha sottolineato: "Ogni volta che un potenziale cliente cercava di liquidarmi senza acquistare, vedevo quella bambina in piedi nel vecchio mulino, con i suoi grandi occhi che mi fissavano con aria di sfida, e mi dicevo: 'Devo concludere questa vendita'. La maggior parte delle vendite che ho concluso sono state effettuate dopo che le persone avevano detto 'NO'".

	Ricordò anche il suo errore di essersi fermato a solo un metro dall'oro, "ma", disse, "quell'esperienza fu una benedizione sotto mentite spoglie. Mi insegnò a non mollare mai, per quanto difficile potesse essere, una lezione che dovevo imparare prima di poter avere successo in qualsiasi cosa".

	Questa storia del signor Darby e di suo zio, del bambino di colore e della miniera d'oro, sarà senza dubbio letta da centinaia di uomini che si guadagnano da vivere vendendo assicurazioni sulla vita, e a tutti loro l'autore desidera suggerire che Darby deve a queste due esperienze la sua capacità di vendere ogni anno più di un milione di dollari di assicurazioni sulla vita.

	La vita è strana e spesso imponderabile! Sia i successi che i fallimenti hanno le loro radici in semplici esperienze. Le esperienze del signor Darby erano banali e abbastanza semplici, eppure contenevano la risposta al suo destino nella vita, quindi erano importanti (per lui) quanto la vita stessa. Ha tratto profitto da queste due esperienze drammatiche, perché le ha analizzate e ha trovato la lezione che gli hanno insegnato. Ma che dire dell'uomo che non ha né il tempo né la voglia di studiare il fallimento alla ricerca di conoscenze che possano portare al successo? Dove e come può imparare l'arte di trasformare la sconfitta in un trampolino di lancio verso nuove opportunità?

	In risposta a queste domande è stato scritto questo libro.

	La risposta richiedeva una descrizione di tredici principi, ma ricordate, mentre leggete, che la risposta che state cercando alle domande che vi hanno portato a riflettere sulla stranezza della vita, potrebbe trovarsi nella vostra mente, attraverso qualche idea, progetto o scopo che potrebbe balzarvi in mente mentre leggete.

	Una buona idea è tutto ciò che serve per raggiungere il successo. I principi descritti in questo libro contengono il meglio e il più pratico di tutto ciò che è noto riguardo ai modi e ai mezzi per creare idee utili.

	Prima di proseguire nella descrizione di questi principi, riteniamo che abbiate diritto a ricevere questo importante suggerimento... . QUANDO LE RICCHEZZE INIZIANO AD ARRIVARE, ARRIVANO COSÌ RAPIDAMENTE E IN TALE ABBONDANZA CHE CI SI CHIEDE DOVE SI SIA NASCOSTE DURANTE TUTTI QUEGLI ANNI DI MAGRA. Si tratta di un'affermazione sorprendente, tanto più se si considera la credenza popolare secondo cui le ricchezze arrivano solo a chi lavora duramente e a lungo.

	Quando inizi a PENSARE E DIVENTARE RICCO, ti accorgerai che la ricchezza inizia con uno stato mentale, con la determinazione di un obiettivo, con poco o nessun duro lavoro. Tu, come ogni altra persona, dovresti essere interessato a sapere come acquisire quello stato mentale che attira la ricchezza. Ho trascorso venticinque anni nella ricerca, analizzando più di 25.000 persone, perché anch'io volevo sapere "come gli uomini ricchi diventano tali".

	Senza quella ricerca, questo libro non avrebbe potuto essere scritto.

	Prendete nota di una verità molto significativa, ovvero: la depressione economica iniziò nel 1929 e continuò fino a raggiungere un record storico di distruzione, fino a qualche tempo dopo l'insediamento del presidente Roosevelt. Poi la depressione iniziò a svanire nel nulla. Proprio come un elettricista in un teatro alza le luci così gradualmente che l'oscurità si trasforma in luce prima che ve ne rendiate conto, così l'incantesimo della paura nelle menti delle persone svanì gradualmente e si trasformò in fede.

	Osservate attentamente: non appena avrete padroneggiato i principi di questa filosofia e avrete iniziato a seguire le istruzioni per applicarli, la vostra situazione finanziaria inizierà a migliorare e tutto ciò che toccherete inizierà a trasformarsi in un bene a vostro vantaggio. Impossibile? Niente affatto!

	Una delle principali debolezze dell'umanità è la familiarità dell'uomo medio con la parola "impossibile". Conosce tutte le regole che NON funzionano. Conosce tutte le cose che NON si possono fare. Questo libro è stato scritto per coloro che cercano le regole che hanno portato al successo gli altri e sono disposti a puntare tutto su quelle regole.

	Molti anni fa ho acquistato un ottimo dizionario. La prima cosa che ho fatto è stata cercare la parola "impossibile" e ritagliarla con cura dal libro. Non sarebbe una cosa poco saggia da fare anche per te.

	Il successo arriva a coloro che diventano CONSAPEVOLI DEL SUCCESSO.

	Il fallimento arriva a coloro che indifferentemente si lasciano diventare CONSAPEVOLI DEL FALLIMENTO.

	Lo scopo di questo libro è aiutare tutti coloro che lo cercano ad apprendere l'arte di cambiare la propria mentalità da CONSCIENZA DEL FALLIMENTO a CONSCIENZA DEL SUCCESSO.

	Un'altra debolezza riscontrata in troppe persone è l'abitudine di misurare tutto e tutti in base alle proprie impressioni e convinzioni. Alcuni di coloro che leggeranno questo libro crederanno che nessuno possa PENSARE E DIVENTARE RICCO. Non riescono a pensare in termini di ricchezza perché le loro abitudini di pensiero sono state permeate dalla povertà, dalla miseria, dal fallimento e dalla sconfitta.

	Queste persone sfortunate mi ricordano un eminente cinese che venne in America per ricevere un'istruzione secondo i metodi americani. Frequentò l'Università di Chicago. Un giorno il presidente Harper incontrò questo giovane orientale nel campus, si fermò a chiacchierare con lui per qualche minuto e gli chiese quale fosse la caratteristica più evidente del popolo americano che lo aveva colpito.

	"Beh", esclamò il cinese, "la strana inclinazione dei vostri occhi. I vostri occhi sono inclinati!"

	Cosa diciamo dei cinesi?

	Ci rifiutiamo di credere a ciò che non capiamo. Crediamo stupidamente che i nostri limiti siano la misura giusta dei limiti. Certo, gli occhi degli altri sono "strani", PERCHÉ NON SONO UGUALI AI NOSTRI.

	Milioni di persone guardano ai successi di Henry Ford, dopo che ha raggiunto il successo, e lo invidiano per la sua fortuna, o per il suo genio, o per qualunque altra cosa attribuiscano alla fortuna di Ford. Forse una persona su centomila conosce il segreto del successo di Ford, e coloro che lo conoscono sono troppo modesti, o troppo riluttanti, a parlarne, a causa della sua semplicità. Una singola transazione illustrerà perfettamente il "segreto".

	Qualche anno fa, Ford decise di produrre il suo ormai famoso motore V-8. Scelse di costruire un motore con tutti e otto i cilindri fusi in un unico blocco e incaricò i suoi ingegneri di produrre un progetto per il motore. Il progetto fu messo su carta, ma gli ingegneri concordarono all'unanimità che era semplicemente impossibile fondere un blocco motore a otto cilindri in un unico pezzo.

	Ford disse: "Producetelo comunque".

	"Ma", risposero, "è impossibile!".

	"Andate avanti", ordinò Ford, "e continuate a lavorare finché non ci riuscirete, non importa quanto tempo ci vorrà".

	Gli ingegneri andarono avanti. Non potevano fare altro, se volevano rimanere nello staff della Ford. Passarono sei mesi, senza che accadesse nulla. Passarono altri sei mesi, e ancora nulla accadde. Gli ingegneri provarono ogni piano immaginabile per eseguire gli ordini, ma la cosa sembrava fuori discussione; "impossibile!".

	Alla fine dell'anno Ford chiese conto ai suoi ingegneri, che gli riferirono nuovamente di non aver trovato alcun modo per eseguire i suoi ordini.

	"Andate avanti", disse Ford, "lo voglio e lo avrò".

	Andarono avanti e poi, come per magia, il segreto fu scoperto.

	La DETERMINAZIONE di Ford aveva vinto ancora una volta!

	Questa storia potrebbe non essere descritta con estrema precisione, ma la sua essenza è corretta. Da essa, voi che desiderate PENSARE E DIVENTARE RICCHI, deducete il segreto dei milioni di Ford, se ci riuscite. Non dovrete cercare molto lontano.

	Henry Ford ha successo perché comprende e applica i principi del successo. Uno di questi è il DESIDERIO: sapere ciò che si vuole. Ricordate questa storia di Ford mentre leggete e individuate le righe in cui è descritto il segreto del suo straordinario successo. Se riuscite a farlo, se riuscite a individuare il particolare gruppo di principi che ha reso ricco Henry Ford, potrete eguagliare i suoi successi in quasi tutte le professioni per cui siete portati.

	TU SEI "IL PADRONE DEL TUO DESTINO, IL CAPITANO DELLA TUA ANIMA", PERCHÉ...

	Quando Henley scrisse le profetiche parole "Sono il padrone del mio destino, sono il capitano della mia anima", avrebbe dovuto dirci che siamo i padroni del nostro destino, i capitani delle nostre anime, perché abbiamo il potere di controllare i nostri pensieri.

	Avrebbe dovuto dirci che l'etere in cui galleggia questa piccola terra, in cui ci muoviamo e viviamo, è una forma di energia che si muove a una velocità di vibrazione inconcepibilmente alta, e che l'etere è pieno di una forma di potere universale che SI ADATTA alla natura dei pensieri che abbiamo nella nostra mente e CI INFLUENZA, in modo naturale, a trasmutare i nostri pensieri nel loro equivalente fisico.

	Se il poeta ci avesse parlato di questa grande verità, sapremmo PERCHÉ siamo i padroni del nostro destino, i capitani delle nostre anime. Avrebbe dovuto dirci, con grande enfasi, che questo potere non fa alcun tentativo di discriminare tra pensieri distruttivi e pensieri costruttivi, che ci spinge a tradurre in realtà fisica i pensieri di povertà, con la stessa rapidità con cui ci influenza ad agire in base ai pensieri di ricchezza.

	Avrebbe dovuto dirci anche che il nostro cervello viene magnetizzato dai pensieri dominanti che abbiamo nella mente e che, con mezzi che nessun uomo conosce, questi "magneti" attraggono verso di noi le forze, le persone, le circostanze della vita che sono in armonia con la natura dei nostri pensieri dominanti.

	Avrebbe dovuto dirci che, prima di poter accumulare ricchezze in grande abbondanza, dobbiamo magnetizzare la nostra mente con un intenso DESIDERIO di ricchezza, che dobbiamo diventare "consapevoli del denaro" fino a quando il DESIDERIO di denaro non ci spinge a creare piani definiti per acquisirlo.

	Ma, essendo un poeta e non un filosofo, Henley si accontentò di affermare una grande verità in forma poetica, lasciando a coloro che lo seguivano il compito di interpretare il significato filosofico dei suoi versi. A poco a poco, la verità si è svelata, fino a quando ora sembra certo che i principi descritti in questo libro racchiudono il segreto del dominio sul nostro destino economico.

	Ora siamo pronti per esaminare il primo di questi principi. Mantenete uno spirito di apertura mentale e ricordate, mentre leggete, che non sono l'invenzione di un solo uomo. I principi sono stati raccolti dalle esperienze di vita di oltre 500 uomini che hanno effettivamente accumulato ricchezze in quantità enormi; uomini che hanno iniziato in povertà, con poca istruzione e senza influenza. I principi hanno funzionato per questi uomini. Potete metterli in pratica per il vostro beneficio duraturo. Scoprirai che è facile, non difficile. Prima di leggere il prossimo capitolo, voglio che tu sappia che esso contiene informazioni concrete che potrebbero facilmente cambiare il tuo intero destino finanziario, così come ha sicuramente portato cambiamenti di proporzioni enormi alle due persone descritte.

	Voglio anche che sappiate che il rapporto tra questi due uomini e me è tale che non avrei potuto prendere alcuna libertà con i fatti, anche se avessi voluto farlo. Uno di loro è il mio più caro amico da quasi venticinque anni, l'altro è mio figlio. Il successo straordinario di questi due uomini, successo che essi generosamente attribuiscono al principio descritto nel prossimo capitolo, giustifica ampiamente questo riferimento personale come mezzo per sottolineare il potere di vasta portata di questo principio.

	Quasi quindici anni fa ho tenuto il discorso di commiato al Salem College, a Salem, nel West Virginia. Ho sottolineato il principio descritto nel prossimo capitolo con tale intensità che uno dei membri della classe dei laureandi lo ha fatto proprio, rendendolo parte della sua filosofia personale. Quel giovane è ora membro del Congresso e figura di spicco dell'attuale amministrazione. Poco prima che questo libro fosse pubblicato, mi ha scritto una lettera in cui esprimeva così chiaramente la sua opinione sul principio delineato nel capitolo successivo, che ho deciso di pubblicare la sua lettera come introduzione a quel capitolo.

	Vi darà un'idea delle ricompense che vi attendono.

	"Mio caro Napoleone:

	il mio servizio come membro del Congresso mi ha permesso di comprendere a fondo i problemi degli uomini e delle donne, e ti scrivo per offrirti un suggerimento che potrebbe essere utile a migliaia di persone meritevoli.

	Con le mie scuse, devo precisare che il suggerimento, se messo in pratica, comporterà diversi anni di lavoro e responsabilità per te, ma sono incoraggiato a farlo perché conosco il tuo grande amore per il servizio utile.

	Nel 1922 hai tenuto il discorso di commiato al Salem College, quando ero membro della classe di laureati. In quel discorso hai instillato nella mia mente un'idea che è stata responsabile dell'opportunità che ho ora di servire la popolazione del mio Stato e che sarà responsabile, in larga misura, di qualsiasi successo io possa avere in futuro.

	“Il suggerimento che ho in mente è quello di raccogliere in un libro il contenuto essenziale del discorso che ha tenuto al Salem College, dando così al popolo americano l'opportunità di trarre beneficio dalla sua pluriennale esperienza e dalla sua collaborazione con uomini che, con la loro grandezza, hanno reso l'America la nazione più ricca della terra.

	Ricordo come se fosse ieri la meravigliosa descrizione che hai fatto del metodo con cui Henry Ford, con poca istruzione, senza un dollaro e senza amici influenti, è arrivato ai vertici. Allora, ancora prima che finissi il tuo discorso, ho deciso che mi sarei fatto strada, indipendentemente dalle difficoltà che avrei dovuto superare.

	“Migliaia di giovani finiranno la scuola quest'anno e nei prossimi anni. Ognuno di loro cercherà proprio quel messaggio di incoraggiamento pratico che io ho ricevuto da te. Vorranno sapere a chi rivolgersi, cosa fare, per iniziare la loro vita. Tu puoi dirglielo, perché hai aiutato a risolvere i problemi di tantissime persone.

	“Se c'è un modo per permetterle di offrire un servizio così grande, le suggerisco di includere in ogni libro una delle sue tabelle di analisi personale, in modo che chi acquista il libro possa beneficiare di un'analisi completa di sé stesso, indicando, come lei ha fatto con me anni fa, esattamente cosa ostacola il successo.

	“Un servizio come questo, che fornisce ai lettori del suo libro un quadro completo e imparziale dei loro difetti e delle loro virtù, significherebbe per loro la differenza tra il successo e il fallimento. Il servizio sarebbe inestimabile.

	“Milioni di persone stanno ora affrontando il problema di rimettersi in gioco, a causa della depressione, e parlo per esperienza personale quando dico che so che queste persone sincere accoglierebbero con favore l'opportunità di raccontarti i loro problemi e di ricevere i tuoi suggerimenti per la soluzione.

	"Lei conosce i problemi di coloro che devono ricominciare da capo. Oggi in America ci sono migliaia di persone che vorrebbero sapere come trasformare le loro idee in denaro, persone che devono ripartire da zero, senza risorse finanziarie, e recuperare le loro perdite. Se qualcuno può aiutarle, quello
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