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QUE DÉSIREZ-VOUS
LE PLUS ?
Est-ce l’argent, la célébrité, le pouvoir, la satisfaction, la personnalité, la sérénité, le bonheur ?
Les treize étapes vers la richesse décrites dans ce livre proposent la philosophie la plus courte et la plus fiable de la réussite jamais proposée aux individus en quête d’un but précis dans la vie.
Avant de commencer à lire ce livre, sachez que vous en tirerez le plus grand profit si vous avez conscience qu’il n’a pas été écrit pour vous divertir. Vous ne pourrez pas en assimiler pleinement le contenu en une semaine ou même en un mois.
Après l’avoir lu avec attention, Miller Reese Hutchison, ingénieur-conseil réputé et associé de longue date de Thomas A. Edison1, déclara : « Il ne s’agit pas d’un roman, mais d’un manuel sur la réussite personnelle qui s’inspire directement de l’expérience de centaines d’Américains les plus prospères. Il doit être étudié, assimilé et médité. Ne lisez pas plus d’un chapitre par nuit. Soulignez les phrases qui vous marquent le plus, puis relisez. Tout étudiant studieux ne se contentera pas de lire ce livre, il en assimilera le contenu et se l’appropriera. Ce manuel devrait être étudié dans tous les établissements de l’enseignement secondaire, et aucun élève ne devrait obtenir son diplôme sans avoir réussi l’épreuve qui lui est consacrée. Cette philosophie n’a pas vocation à remplacer les matières enseignées à l’école. En revanche, son objectif vise à structurer et à mettre en pratique les connaissances théoriques dans le cadre de prestations de services pertinents et rémunérés à leur juste valeur. »
À la lumière de sa lecture, le Dr John R. Turner, doyen du City College of New York, affirma :
« Votre fils Blair, dont vous avez raconté l’histoire dramatique dans le chapitre consacré au désir, représente le meilleur exemple du bien-fondé de cette philosophie. »
Le Dr Turner faisait référence au fils de l’auteur, malentendant de naissance. Non seulement le garçon ne devint pas sourd-muet, mais il réussit aussi à transformer son handicap en un précieux atout, en appliquant la philosophie exposée dans le présent ouvrage. Quand vous aurez lu son histoire (à partir de la page 85), vous comprendrez que vous êtes sur le point d’acquérir une philosophie qui peut se transformer en richesse matérielle ou vous apporter facilement la sérénité, la compréhension, l’harmonie spirituelle et dans certains cas, comme pour Blair, vous aider à surmonter vos handicaps physiques.
En analysant les cas de centaines de personnalités, j’ai découvert que toutes avaient l’habitude d’échanger des idées dans le cadre de conférences. Lorsqu’elles étaient confrontées à un problème, elles se réunissaient pour débattre librement afin de trouver ensemble une solution.
En tant que lecteur, vous en tirerez le meilleur parti en appliquant le principe de l’« intelligence collective » exposé dans cet ouvrage.
Vous pouvez le faire, comme d’autres le font avec succès, en créant un « club d’études », composé d’un groupe de personnes bienveillantes et équilibrées. Vous devrez vous réunir régulièrement, au moins une fois par semaine.
La méthode consiste à lire un chapitre du livre, en début de réunion, puis à discuter librement de son contenu avec les participants. Chacun doit prendre des notes, en indiquant toutes les idées que la discussion lui aura inspirées.
Chaque membre doit lire et analyser l’ensemble des chapitres avec attention, plusieurs jours avant la lecture en séance et les échanges au sein du groupe. Cette lecture doit être confiée à un bon lecteur, capable de donner du relief et de l’émotion à ses propos.
En appliquant ce principe, non seulement chacun bénéficiera de toutes les connaissances tirées de l’expérience de centaines de personnes prospères, mais, surtout, exploitera lui-même de nouvelles sources de connaissances et profitera du savoir d’une valeur incomparable de toutes les autres personnes présentes aux réunions.
Si vous suivez cette méthode avec persévérance, vous êtes pratiquement certain de découvrir et de vous approprier la formule secrète qui permit à Andrew Carnegie2 d’acquérir son immense fortune, comme évoqué dans l’introduction de cet ouvrage.


ÉLOGES DE LA PART
DE CÉLÈBRES LEADERS AMÉRICAINS
Réfléchissez et devenez riche est le fruit de vingt-cinq années de recherches. Cet ouvrage s’inspire d’un autre best-seller de Napoleon Hill, La Loi du succès. Ses travaux et ses publications ont été plébiscités par de grands leaders dans les domaines de la finance, de l’éducation, de la politique et du gouvernement.
Cour suprême des États-Unis, Washington DC
Cher monsieur Hill,
Je viens d’achever la lecture de vos manuels consacrés à la loi du succès, et je tiens à vous dire combien j’apprécie le travail remarquable que vous avez accompli dans la structuration de cette philosophie.
Chaque homme politique du pays devrait acquérir et appliquer les dix-sept principes fondamentaux de vos enseignements. Ce livre contient des éléments extrêmement pertinents que tout dirigeant, quel que soit son domaine d’activité, doit connaître.
Je suis heureux d’avoir eu le privilège de vous apporter ma modeste contribution à la mise en œuvre de cette formidable leçon de philosophie du « bon sens ».
Votre dévoué,
William Howard Taft
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(ancien président des États-Unis
et ancien président de la Cour suprême)
F. W. WOOLWORTH (le roi des magasins à prix unique)
« En appliquant la plupart des dix-sept principes fondamentaux de la philosophie de la loi du succès, nous avons créé une chaîne de magasins florissants. Il ne me semble pas exagéré de dire que le Woolworth Building1 peut être considéré comme la preuve du bien-fondé de ces principes. »
Robert DOLLAR2 (magnat du transport maritime)
« Je me sens profondément redevable d’avoir eu la chance de lire votre philosophie de la loi du succès. Si je l’avais appliquée cinquante ans plus tôt, j’aurais probablement mis deux fois moins de temps pour arriver là où j’en suis. J’espère sincèrement que le monde entier saura apprécier et récompenser vos travaux. »
Samuel GOMPERS (célèbre dirigeant syndical américain)
« Maîtriser la philosophie de la loi du succès équivaut à souscrire une police d’assurance contre l’échec. »
Woodrow WILSON3 (ancien président des États-Unis)
« Permettez-moi de vous féliciter pour votre persévérance. Tout homme qui consacre autant de temps doit nécessairement aboutir à des découvertes précieuses pour les autres. Je suis extrêmement impressionné par votre interprétation des principes de l’“intelligence collective” que vous avez si clairement exposés. »
John WANAMAKER4 (grand homme d’affaires)
« Je connais le bien-fondé de vos dix-sept principes fondamentaux de la réussite, car je les applique dans mon entreprise depuis plus de trente ans. »
George EASTMAN5 (le premier fabricant mondial d’appareils photo)
« Grâce à votre loi du succès, vous contribuez au bien-être du monde entier. L’enseignement que vous transmettez n’a pas de valeur monétaire, car il permet aux étudiants d’acquérir des qualités qui ne se mesurent pas uniquement en argent. »
W. M. WRIGLEY Jr.6 (chef d’entreprise renommé)
« Tout le succès que j’ai pu connaître, je le dois entièrement à l’application des dix-sept principes fondamentaux de votre loi du succès. Je suis honoré d’être votre premier disciple. »


AVANT-PROPOS
Chaque chapitre de ce livre fait référence au secret qui a permis à plus de cinq cents personnes extrêmement riches, dont j’ai analysé la situation avec attention depuis de nombreuses années, de faire fortune.
C’est Andrew Carnegie qui me confia ce secret, il y a plus de vingt-cinq ans. Ce vieil Écossais, adorable et rusé, me fit cette révélation alors que je n’étais encore qu’un enfant. Puis il s’installa confortablement dans son fauteuil, le regard malicieux, et m’observa attentivement pour voir si j’avais pris toute la mesure de ses propos.
Lorsqu’il constata que j’avais compris, il me demanda si j’étais prêt à consacrer vingt ans ou plus à le transmettre au monde entier, à des hommes et des femmes dont la vie serait vouée à l’échec s’ils n’avaient pas connaissance de ce secret. Je lui répondis que j’acceptais et, grâce à son aide, j’ai tenu promesse.
Ce livre recèle ce secret qui a été testé par des milliers de personnes issues de tous horizons. M. Carnegie voulait que la formule magique qui lui avait permis d’acquérir une fortune colossale soit mise à la disposition de ceux qui n’avaient pas le temps de la chercher par eux-mêmes. Il espérait que je la teste moi-même et en démontre le bien-fondé à partir de l’expérience d’hommes et de femmes exerçant dans différents domaines. Il pensait que toutes les écoles publiques et les universités devraient enseigner sa méthode, et il était persuadé que si la formation était de bonne qualité, elle révolutionnerait l’ensemble du système éducatif, au point de réduire de moitié le temps passé sur les bancs de l’école.
Son expérience avec Charles M. Schwab1 et d’autres jeunes hommes comme lui avait convaincu M. Carnegie qu’une grande partie des enseignements scolaires n’était d’aucune utilité pour gagner sa vie ou devenir riche. Il arriva à cette conclusion après avoir embauché successivement plusieurs jeunes gens, souvent peu qualifiés. Cependant, après les avoir formés à l’application de sa formule, il développa chez eux un leadership exceptionnel. De plus, ses enseignements permirent à tous ceux qui les suivirent de faire fortune.
Dans ce chapitre consacré à la foi, vous découvrirez le récit incroyable de la création de la gigantesque United States Steel Corporation. Cette entreprise fut conçue et développée par l’un des jeunes gens auxquels M. Carnegie démontra l’efficacité de sa méthode pour tous ceux qui s’y sont préparés. Cette simple application du secret permit à Charles M. Schwab de devenir extrêmement riche, tant sur le plan financier que sur celui des opportunités, puisqu’elle lui rapporta environ 600 millions de dollars.
Ces faits, confirmés par la plupart de ceux qui ont connu M. Carnegie, vous donnent un aperçu assez précis des avantages que la lecture de ce livre peut vous apporter, à condition que vous sachiez exactement ce que vous voulez.
Avant même d’avoir été testé pendant une vingtaine d’années, ce secret fut transmis à plus de cent mille personnes qui surent le mettre à profit sur le plan personnel, comme M. Carnegie l’avait imaginé. Certains firent fortune, d’autres fondèrent un foyer harmonieux.
Un ecclésiastique en fit un usage si efficace qu’il généra un revenu annuel supérieur à 75 000 dollars.
Arthur Nash, tailleur originaire de Cincinnati, testa la formule sur son entreprise au bord de la faillite. Les affaires reprirent et ses propriétaires firent fortune. L’entreprise est toujours florissante, même si M. Nash n’est plus de ce monde. L’expérience fut tellement exceptionnelle que la presse lui consacra une campagne de publicité élogieuse, dont le montant est estimé à plus d’un million de dollars.
Le secret fut révélé à Stuart Austin Wier, originaire de Dallas au Texas. Ce dernier était prêt à relever le défi, au point d’abandonner son métier pour étudier le droit. A-t-il réussi ? Son histoire est également racontée dans ce livre.
J’ai donné la recette à Jennings Randolph2 le jour où il sortit diplômé de l’université. Il en tira un tel profit qu’il siège actuellement au Congrès pour un troisième mandat, ce qui lui ouvre d’excellentes perspectives pour briguer la Maison-Blanche.
Lorsque j’étais chef de publicité à La Salle Extension University, qui n’était guère connue à l’époque, j’eus la chance de voir J. G. Chapline, son président, appliquer cette méthode avec une telle efficacité qu’il réussit à faire de cette institution l’un des plus grands centres d’enseignement à distance des États-Unis.
Le secret auquel je fais référence est mentionné une bonne centaine de fois tout au long de cet ouvrage. Il n’est pas nommé explicitement, car il semble produire de meilleurs résultats lorsqu’il est simplement révélé et mis à la portée de ceux qui sont prêts à l’appliquer. C’est la raison pour laquelle M. Carnegie me le confia si discrètement, sans me donner plus de précisions.
Si vous êtes prêt à le mettre en pratique, vous reconnaîtrez ce secret au moins une fois par chapitre. J’aimerais avoir le privilège de vous dire comment vous saurez que vous êtes prêt, mais cela vous priverait d’une grande partie des bénéfices que vous en tirerez en le découvrant par vous-même.
Alors que je rédigeais ce livre, mon fils, qui terminait sa dernière année universitaire, lut le manuscrit du chapitre II et découvrit le secret par lui-même. Il appliqua les conseils de manière si efficace qu’il décrocha immédiatement un emploi de cadre, avec un salaire de départ supérieur au salaire moyen. Son histoire est brièvement racontée dans ce deuxième chapitre. En la lisant, peut-être reviendrez-vous sur le sentiment que vous avez pu éprouver au début du livre qui, aurez-vous pensé, fait trop de promesses. De même, si vous vous êtes senti découragé face à des difficultés quasiment insurmontables, si vous avez essayé et échoué, si vous avez été pénalisé par une maladie ou un handicap physique, l’histoire de mon fils qui a mis en pratique la formule de Carnegie pourrait produire sur vous l’effet d’une oasis dans le désert des espoirs perdus.
Ce secret a été largement mis à profit par le président Wilson pendant la Première Guerre mondiale. Il fut transmis à tous les soldats et savamment intégré à leur formation avant le départ pour le front. Wilson me confia qu’il avait largement contribué au financement de la guerre.
Il y a plus de vingt ans, Manuel Luis Quezon (alors commissaire-résident au Congrès des États-Unis) mit ce secret en application pour conquérir la liberté de son peuple. Il obtint l’indépendance des Philippines dont il devint le premier président.
Ce secret est particulier au sens où ceux qui se l’approprient et le mettent en pratique sont littéralement propulsés vers le succès, sans le moindre effort, et ne connaissent plus jamais l’échec ! Si vous en doutez, consultez les noms de ceux qui l’ont appliqué, puis examinez leurs résultats et laissez-vous convaincre.
Rien n’est gratuit dans ce monde !
Vous n’obtiendrez pas ce secret sans en payer le prix, même si ce dernier est nettement inférieur à sa valeur réelle. Ceux qui ne le recherchent pas de manière intentionnelle ne l’atteindront pas. Il ne se donne ni ne s’achète, pour la simple et bonne raison qu’il se compose de deux parties. Ceux qui sont prêts à connaître le secret en possèdent déjà la moitié.
Le secret bénéficie également à tous ceux qui sont prêts à l’intégrer, quel que soit leur niveau d’instruction. Bien avant ma naissance, Thomas Edison découvrit le secret et le mit en pratique si intelligemment qu’il devint le plus grand inventeur du monde, alors qu’il avait quitté l’école après trois mois seulement.
Le secret fut également transmis à l’un des associés de M. Edison qui en fit à son tour un usage si efficace que, même s’il ne gagnait que 12 000 dollars par an, il bâtit une immense fortune et prit sa retraite alors qu’il était encore très jeune. Son histoire est racontée au début du premier chapitre. Elle devrait vous convaincre que la richesse est à votre portée, que vous pouvez devenir la personne que vous souhaitez être, que l’argent, la célébrité, la reconnaissance et le bonheur sont accessibles à tous ceux qui sont disposés et déterminés à les conquérir. Comment pouvons-nous le savoir ? Vous devriez trouver la réponse avant d’avoir terminé ce livre.
Au cours de mes vingt années de recherches, entreprises à la demande de M. Carnegie, j’ai étudié le cas de centaines d’hommes célèbres, dont plusieurs reconnurent avoir construit leur fortune grâce à son fameux secret. Parmi eux, nous pouvons citer :
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. Ogden 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, W. M. 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, Jennings Randolph, Arthur Nash, Clarence Darrow.
Cette liste ne représente qu’une infime partie des centaines d’Américains célèbres dont la réussite financière ou autre prouve que ceux qui comprennent et appliquent le secret de Carnegie atteignent un niveau de vie élevé. Je n’ai jamais entendu parler de quelqu’un qui aurait échoué en mettant en pratique ce secret. De même, personne ne s’est jamais distingué ou n’a fait fortune sans le connaître. J’en conclus qu’il joue un rôle plus important, en tant que partie des connaissances essentielles à notre autodétermination, que n’importe quel savoir acquis dans le cadre de ce que l’on appelle communément l’« instruction ». Mais qu’est-ce que l’instruction ? Voici ma réponse.
La majorité de ces personnes étaient très peu instruites. Un jour, John Wanamaker me confia que le peu d’instruction qu’il possédait, il l’avait acquise à la manière d’une locomotive à vapeur qui remplit ses réserves d’eau, c’est-à-dire en la « ramassant au passage ». Henry Ford ne fréquenta jamais le lycée, et encore moins l’université. Je ne cherche pas à minimiser la valeur de l’instruction, mais je suis sincèrement convaincu que ceux qui maîtrisent et appliquent le secret atteindront un niveau de vie élevé, amasseront des richesses et mèneront leur vie comme ils l’entendent, même avec peu d’instruction.
Au fil de votre lecture, le secret auquel je fais référence vous sautera aux yeux, à condition d’y être prêt ! Il apparaîtra de manière visible et vous le reconnaîtrez facilement. Que vous en perceviez le signe au premier ou au dernier chapitre, arrêtez-vous un instant et vous constaterez que vous ne pourrez pas vous y soustraire, et cette opportunité marquera un tournant majeur dans votre vie.
Nous passons à présent au premier chapitre et à l’histoire de mon très cher ami qui a volontiers reconnu avoir perçu le signe « mystique », et dont la réussite professionnelle suffit à prouver qu’il a su le mettre à profit. En découvrant son parcours et celui d’autres personnes comme lui, souvenez-vous qu’ils font référence aux difficultés quotidiennes auxquelles nous sommes tous confrontés. Il s’agit notamment des problèmes rencontrés pour gagner sa vie, garder espoir, faire preuve de courage, de satisfaction et de sérénité, accumuler des richesses et jouir de notre liberté physique et spirituelle.
N’oubliez pas non plus que ce livre évoque des faits réels, son objectif étant de véhiculer une vérité universelle grâce à laquelle tous ceux qui sont prêts à la recevoir apprendront non seulement ce qu’il faut faire, mais aussi comment le faire. Ils y trouveront également la motivation nécessaire pour commencer à agir !
Pour terminer cette entrée en matière, permettez- moi une brève suggestion qui pourrait vous aider à reconnaître le secret de Carnegie : tout succès et toute fortune commencent par une idée ! Si vous êtes prêt à découvrir ce secret, vous avez déjà fait la moitié du chemin ; vous reconnaîtrez facilement l’autre partie dès qu’elle se présentera à vous.


INTRODUCTION
L’HOMME QUI AVAIT DÉCIDÉ DE DEVENIR L’ASSOCIÉ DE THOMAS EDISON
Il a été démontré que les pensées deviennent extrêmement puissantes lorsqu’elles sont combinées à un but précis, à la persévérance et à un désir ardent de les traduire en richesses ou en autres biens matériels.
Il y a un peu plus de trente ans, Edwin C. Barnes découvrit à quel point il est évident que les hommes peuvent réfléchir et devenir riches. Cette révélation ne lui apparut pas du jour au lendemain, mais progressivement, à partir d’un désir intense de devenir l’associé du grand Edison.
L’une des principales caractéristiques du désir de Barnes était sa précision. Il voulait travailler avec Edison, pas pour l’inventeur. Observez attentivement la manière dont il procéda pour transformer son désir en réalité, et vous comprendrez mieux les treize principes qui conduisent à la richesse.
Lorsque ce désir, ou cette impulsion de la pensée, surgit pour la première fois dans son esprit, il n’était pas prêt à agir. Deux obstacles se dressaient devant lui. D’une part, il ne connaissait pas M. Edison et, d’autre part, il n’avait pas les moyens de payer un billet de train jusqu’à Orange dans le New Jersey pour le rencontrer.
Ces difficultés auraient suffi à en décourager plus d’un, mais il ne s’agissait pas d’un désir comme les autres ! Barnes était si déterminé à réaliser son rêve qu’il décida de voyager clandestinement à bord d’un train de marchandises, plutôt que de renoncer à son projet.
Il se présenta au laboratoire de M. Edison et annonça qu’il était venu pour faire affaire avec l’inventeur. Des années plus tard, à propos de sa première rencontre avec Barnes, Edison déclara : « Il se tenait devant moi, tel un vagabond, mais quelque chose dans son expression laissait penser qu’il était déterminé à atteindre son objectif. Des années d’expérience m’avaient appris que, lorsqu’un homme désire vraiment une chose au point d’être prêt à jouer son avenir sur un simple coup de dés, c’est qu’il est certain de gagner. Je lui ai offert la chance qu’il voulait parce que j’avais vu qu’il était prêt à tout pour réussir. La suite des événements m’a donné raison. »
Ce que le jeune Barnes dit à M. Edison ce jour-là était nettement moins important que ce qu’il pensait. C’est Edison lui-même qui le dit ! Ce n’était pas l’apparence du jeune homme qui lui permit de faire ses débuts chez Edison, car elle jouait plutôt en sa défaveur. C’est ce qu’il pensait qui pesa dans la balance.
Si la signification de cet énoncé pouvait être saisie par l’ensemble des lecteurs, la suite de ce livre n’aurait plus de raison d’être.
Barnes ne conclut pas un accord de partenariat avec Edison dès leur première entrevue. On lui proposa un emploi pour un salaire modique. Il y accomplissait des tâches subalternes, mais très importantes pour Barnes, car elles lui permirent de faire valoir ses « atouts » auprès de son futur « associé ».
Des mois passèrent et, apparemment, rien ne permit à Barnes d’atteindre l’objectif principal qu’il s’était fixé. Mais une détermination importante persistait en lui : son désir de devenir l’associé d’Edison ne faisait que se confirmer.
Les psychologues affirment à juste titre que « quand une personne est vraiment prête pour quelque chose, cela finit par arriver ». Barnes était prêt à devenir l’associé d’Edison. De plus, il était déterminé à persévérer jusqu’à ce qu’il atteigne son but.
Il ne s’est pas dit : « À quoi bon ? Je ferais mieux de changer mon fusil d’épaule et de devenir vendeur. » Au contraire, il s’est dit : « Je suis venu ici pour faire affaire avec Edison, et j’atteindrai ce but, même si je dois y consacrer le reste de ma vie. » Et, il le pensait vraiment ! Les gens auraient une tout autre histoire à raconter s’ils avaient un objectif précis et s’ils le poursuivaient sans relâche, au point que cela vire à l’obsession dévorante !
Le jeune Barnes ne le savait peut-être pas à l’époque, mais sa détermination à toute épreuve et sa persévérance à poursuivre un désir unique finiraient par balayer tous les obstacles et lui ouvriraient les perspectives tant convoitées.
Lorsque l’occasion se présenta, elle prit une forme et une direction différentes de celles auxquelles il s’attendait. C’est l’un des pièges de l’opportunité. Celle-ci a la fâcheuse habitude de surgir à la dérobée dans notre vie, et souvent sous l’apparence d’une infortune ou d’un échec passager. C’est peut-être la raison pour laquelle tant de personnes ne parviennent pas à l’identifier.
M. Edison venait de mettre au point un nouveau matériel de bureau, connu à l’époque sous le nom de « machine à dicter » (aujourd’hui appelée « Ediphone »). Les vendeurs n’étaient pas très enthousiasmés par cet appareil, car ils ne pensaient pas pouvoir le vendre facilement. Barnes saisit l’opportunité qui se présenta soudainement à lui sous la forme d’une étrange machine qui n’intéressait personne, sauf Barnes et son inventeur.
Barnes était si convaincu de pouvoir la vendre qu’Edison lui donna sa chance. Son succès fut tel qu’Edison lui confia la commercialisation sur la totalité du marché américain. De cette association est né le slogan : « Fabriqué par Edison et installé par Barnes. »
L’alliance commerciale qui dura plus de trente ans permit à Barnes de s’enrichir. Mais il avait accompli quelque chose d’infiniment plus grand : il avait prouvé que chacun pouvait vraiment « réfléchir et devenir riche ».
Combien le désir profond de Barnes lui a-t-il rapporté exactement ? Je ne sais pas, peut-être 2 ou 3 millions de dollars. Mais quelle que soit la somme, elle est négligeable en comparaison avec l’atout précieux qu’il avait acquis en apprenant qu’une impulsion intangible de la pensée peut se transformer en son équivalent physique grâce à l’application de principes connus.
Barnes s’était littéralement imaginé en associé du grand Edison ! Il pensait faire fortune. Au début, il n’avait rien, si ce n’est sa capacité de savoir ce qu’il voulait et sa détermination à poursuivre ce désir jusqu’à sa réalisation.
Au début, il n’avait ni argent ni relations, et peu d’instruction. En revanche, il avait un esprit d’initiative, il était confiant et animé par la volonté de réussir. Grâce à ces forces intangibles, il devint l’égal du plus grand inventeur de tous les temps.
Examinons à présent une situation différente, celle d’un homme qui possédait de nombreuses preuves tangibles de richesse. Mais la fortune lui échappa, car il avait quitté la partie à deux doigts du but qu’il s’était fixé.

À UN MÈTRE DU FILON D’OR
L’une des causes les plus fréquentes de l’échec réside dans l’habitude que nous avons d’abandonner face à une défaite passagère. Tout le monde a commis cette erreur au moins une fois dans sa vie.
À l’époque de la ruée vers l’or, un oncle de R. U. Darby, animé par la « fièvre de l’or », partit vers l’ouest pour creuser la terre et s’enrichir. Il ne savait pas que le cerveau humain recèle plus d’or que le sol. Il délimita une concession et se mit à piocher et à pelleter la terre. La tâche était ardue, mais sa soif d’or était sans limites.
Après des semaines de labeur, ses efforts furent récompensés par la découverte du minerai tant convoité. Il avait besoin de machines pour le remonter à la surface. Calmement, il recouvrit l’entrée de la mine, rentra chez lui à Williamsburg dans le Maryland et raconta sa bonne fortune à sa famille et à quelques voisins. Ils réunirent la somme nécessaire à l’achat du matériel et à son expédition, et Darby et son oncle repartirent travailler à la mine.
Le premier chargement de minerai fut extrait et expédié vers une fonderie. Les rendements prouvèrent qu’ils possédaient l’une des mines les plus abondantes du Colorado ! Quelques wagons d’or supplémentaires suffiraient à éponger leurs dettes, puis ils pourraient se remplir les poches.
Plus ils creusaient, plus leurs espoirs grandissaient. Puis, soudainement, le filon d’or disparut ! Ils avaient atteint le sommet de l’arc-en-ciel, mais le chaudron d’or était épuisé ! Ils s’obstinèrent à forer en essayant de trouver un nouveau filon, mais en vain.
Finalement, ils décidèrent d’abandonner.
Ils vendirent les machines à un ferrailleur pour une bouchée de pain et rentrèrent chez eux en train. Certains ferrailleurs sont stupides, mais celui-là ne l’était pas ! Il fit appel à un ingénieur des mines qui se livra à un petit calcul. Ce dernier attribua l’échec du projet à la méconnaissance des propriétaires des « lignes de faille1 ». Ses estimations montrèrent que le filon se situait à un mètre seulement de l’endroit où les Darby avaient cessé de forer ! Et c’est exactement là qu’il était !
Le brocanteur empocha ainsi des millions de dollars, parce qu’il avait eu la présence d’esprit de demander les conseils à un expert avant d’abandonner.
Une grande partie du financement des machines avait été obtenue grâce aux efforts de Darby, qui était encore très jeune à l’époque. L’argent provenait de sa famille et de ses voisins, qui avaient confiance en lui. Il remboursa chaque dollar, même si cela lui prit des années.
Bien plus tard, après avoir payé toutes ses dettes, il découvrit que le désir pouvait se transformer en or. Il le comprit quand il commença à travailler dans la vente d’assurances-vie.
Se souvenant qu’il avait perdu une fortune colossale parce qu’il s’était arrêté de creuser à un mètre du filon, Darby appliqua la leçon tirée de son expérience dans son nouveau travail, en se disant tout simplement : « J’ai abandonné à un mètre de l’or, mais je ne capitulerai jamais devant un client qui refuse de souscrire un contrat d’assurance. »
Darby fait partie des privilégiés qui vendent des contrats d’assurance-vie générant des recettes s’élevant à plus d’un million de dollars par an. Il doit sa « persévérance » à la leçon apprise de sa « renonciation » à extraire de l’or.
Avant de connaître le succès, tout homme est confronté à des défaites momentanées et, parfois, à des échecs. Lorsque l’individu se heurte à une défaite, il est tenté d’abandonner, et c’est exactement ce que font la majorité d’entre nous.
Plus de cinq cents hommes les plus prospères de ce pays m’ont confié avoir connu leur plus grand succès à un pas seulement d’un échec qui leur semblait insurmontable. L’échec est un « farceur », doté d’un sens aigu de l’ironie et de la ruse. Il prend un malin plaisir à mettre des bâtons dans les roues quand le succès est à portée de main.

UNE LEÇON DE PERSÉVÉRANCE À 50 CENTS
À peine M. Darby avait-il passé haut la main les épreuves de « l’université des coups durs », il décida de tirer parti de son expérience dans la mine d’or. Il eut la chance d’assister à une scène qui lui prouva qu’un « non » n’est pas toujours définitif.
Un après-midi, il aidait son oncle qui dirigeait une vaste exploitation à moudre du blé dans un moulin à l’ancienne. La porte s’ouvrit doucement et une enfant de couleur, la fille de l’un des métayers, entra et resta plantée sur le seuil.
L’oncle leva la tête, l’aperçut et la réprimanda brutalement :
— Qu’est-ce que tu veux ?
L’enfant, docile, répondit :
— Ma maman m’a dit de vous demander 50 cents. 
— Pas question, rétorqua l’oncle, rentre chez toi.
La fillette répondit :
— Oui, m’sieur.
Mais elle ne bougea pas d’un centimètre.
L’oncle reprit son travail, tellement concentré qu’il ne remarqua pas que l’enfant n’était pas partie. Lorsqu’il leva les yeux et la vit encore plantée là, il cria : « Je t’ai dit de rentrer chez toi ! Va-t’en ou c’est moi qui vais te faire déguerpir ! »
La petite fille répondit à nouveau : « Oui, m’sieur », mais ne recula pas d’un pouce.
L’oncle posa le sac de grain qu’il s’apprêtait à verser dans la trémie, saisit une latte de bois et se dirigea vers l’enfant avec une expression de visage ne laissant aucun doute sur ce qu’il allait faire.
Darby retint son souffle, car il était certain que la fillette allait passer un mauvais quart d’heure. Il savait que son oncle avait un caractère bien trempé et que les enfants noirs ne devaient pas contrarier les Blancs dans cette partie du pays.
Lorsque l’oncle arriva près de l’enfant, celle-ci fit rapidement un pas en avant, le regarda droit dans les yeux et cria de toutes ses forces : « Ma maman veut ses 50 cents ! »
L’oncle s’arrêta net, la fixa quelques instants, puis posa lentement la latte de bois sur le sol, mit la main dans sa poche et en sortit une pièce qu’il lui donna.
L’enfant prit l’argent et recula lentement vers la porte, sans quitter du regard l’homme qu’elle venait de vaincre. Après son départ, l’oncle s’assit sur une caisse et regarda par la fenêtre pendant une dizaine de minutes, stupéfait de la défaite cuisante qu’il venait de subir.
Darby, lui aussi, réfléchissait. C’était la première fois qu’il voyait une enfant de couleur défier ainsi un adulte blanc. Comment avait-elle réussi ? Pourquoi son oncle colérique était-il devenu doux comme un agneau ? Quel était ce pouvoir étrange qui avait donné la possibilité à cette fillette de prendre l’ascendant sur son maître ? Toutes ces questions et d’autres de même nature trottaient dans la tête de Darby, mais c’est seulement des années plus tard qu’il trouva les réponses, en me racontant cette histoire. Incidemment, il évoqua cette expérience inédite dans le vieux moulin, à l’endroit même où son oncle avait connu la défaite de sa vie. Et tout aussi étrangement, j’avais consacré près d’un quart de siècle à étudier le pouvoir qui avait permis à une enfant noire, ignare et analphabète, de dominer un homme intelligent.
C’est dans ce vieux moulin qui sentait le renfermé que M. Darby me raconta l’histoire de cette victoire inhabituelle et termina en demandant : « Qu’en pensez-vous ? Quel curieux pouvoir cette enfant a-t-elle exercé pour infliger un tel traitement à mon oncle ? »
La réponse à sa question figure parmi les principes énoncés dans ce livre. Elle contient suffisamment d’informations pour permettre à quiconque de comprendre et d’appliquer la même force que cette fillette déploya instinctivement.
Soyez attentif, et vous découvrirez quel pouvoir étrange est venu au secours de l’enfant. Vous en aurez un aperçu plus précis dans le prochain chapitre. Au fil de votre lecture, vous trouverez en vous une idée qui stimulera votre capacité à réagir et qui vous conférera ce même pouvoir dont vous pourrez tirer parti. Peut-être en prendrez-vous conscience dès le premier chapitre ou plus tard. Il se présentera peut-être sous la forme d’une simple idée, d’un plan ou d’un objectif. Encore une fois, il peut vous inciter à revenir sur vos expériences antérieures d’échecs ou de difficultés, et à vous remémorer la leçon qui vous permettra de reconquérir tout ce que vous avez perdu.
Après avoir décrit à M. Darby le pouvoir exercé naturellement par la fillette, il évoqua rapidement ses trente années d’expérience dans l’assurance-vie et reconnut, en toute sincérité, que son succès était lié, en grande partie, à la leçon que cette enfant lui avait donnée.
M. Darby ajouta : « Chaque fois qu’un prospect essayait de me renvoyer poliment, je revoyais cette enfant, debout dans le vieux moulin, le regard plein de défi, et je me disais : “Je dois vendre ce contrat.” Dans la plupart des cas, je réalisais les meilleures ventes après que les gens m’avaient dit “non”. »
Il évoqua également l’erreur qu’il avait commise en abandonnant sa mine à un mètre du filon d’or. Mais il reconnut que cette expérience avait été une sorte de bénédiction, car elle lui avait appris à persévérer et que, malgré les difficultés, cette leçon lui avait permis de réussir dans n’importe quel domaine.
L’histoire de M. Darby et de son oncle, celle de la fillette et de la mine d’or seront probablement lues par des centaines de gens qui travaillent dans la vente de contrats d’assurance. À toutes ces personnes, j’aimerais préciser que c’est à ces deux expériences que M. Darby doit sa capacité à vendre des produits d’assurance-vie pour plus d’un million de dollars chaque année.
La vie est étrange, et souvent imprévisible ! Les succès comme les échecs trouvent leurs racines dans des expériences anodines. Celles de Darby étaient tout à fait banales. Pourtant, elles détenaient la clé de son destin et revêtaient la même importance, de son point de vue, que la vie elle-même, car il les a analysées et en a tiré des leçons. Mais qu’en est-il de ceux qui n’ont ni le temps ni la motivation pour réfléchir à leurs erreurs afin d’en tirer les enseignements qui les conduiront à la réussite ? Où et comment apprendront-ils à transformer leurs défaites en opportunités ?
Le but de ce livre est de répondre à ces questions.
La réponse a nécessité la définition de treize principes. Mais souvenez-vous que vous pouvez également trouver en vous les réponses qui feront réfléchir au caractère étrange de la vie, à travers une idée, un plan ou un objectif qui jailliront de votre esprit au cours de cette lecture.
Pour réussir, il vous suffit d’avoir une bonne idée. Les principes énoncés dans ce livre sont les meilleurs parmi tous les moyens connus qui vous aideront à trouver des idées pertinentes.
Avant d’aller plus loin dans la présentation de ces principes, réfléchissez à cette idée essentielle selon laquelle lorsque la richesse apparaîtra, elle affluera de manière si rapide et si abondante que l’on peut se demander où elle a bien pu se dissimuler pendant toutes ces années de vaches maigres. Cette affirmation est d’autant plus stupéfiante au regard des préjugés qui veulent que la richesse soit réservée à ceux qui travaillent avec acharnement et persévérance.
Mais dès que vous commencerez à réfléchir pour devenir riche, vous constaterez que la richesse naît d’un état d’esprit, d’un but précis et qu’elle ne vous demandera guère d’efforts. Comme tout un chacun, vous avez certainement envie d’apprendre comment acquérir cet état d’esprit qui vous permettra de vous enrichir. J’ai mené des recherches pendant vingt-cinq ans, analysé plus de vingt-cinq mille cas, parce que moi aussi je voulais savoir « comment on faisait pour devenir riche ».
Sans ces recherches, ce livre n’aurait jamais vu le jour.
Il convient ici de noter une vérité essentielle – la crise économique commença en 1929 et se poursuivit pour atteindre son apogée jusqu’à l’élection du président Roosevelt. Puis cette crise économique se résorba progressivement pour disparaître complètement. À l’image du technicien qui règle l’éclairage dans un théâtre, transformant ainsi l’obscurité en lumière sans que le spectateur s’en aperçoive, le spectre de la peur se dissipa peu à peu pour céder la place à la confiance.
Soyez attentif et vous constaterez que dès que vous maîtriserez les principes de cette philosophie et que vous mettrez en pratique mes conseils, votre situation financière s’améliorera progressivement, et tout ce que vous toucherez se transformera en atout pour vous. Impossible, me direz-vous ? Pas du tout !
L’une des principales faiblesses de l’humanité est l’emploi fréquent du mot « impossible ». Les gens connaissent avant tout les règles qui ne fonctionnent pas et les choses impossibles à réaliser. Ce livre s’adresse à ceux qui cherchent les règles qui ont permis à d’autres de réussir et qui sont prêts à tout miser sur elles.
Il y a très longtemps, je me suis procuré un bon dictionnaire. La première chose que je fis fut de consulter la définition du terme « impossible » et de découper soigneusement la page. Je vous conseille de faire la même chose.
La chance sourit à ceux qui sont conscients de leur succès.
L’échec guette ceux qui, aveuglément, se laissent gagner par la conscience de l’échec.
Le but de ce livre est d’aider tous ceux qui souhaitent apprendre à changer d’état d’esprit, pour passer de la conscience de l’échec à la conscience de la réussite.
Une autre faiblesse présente chez de nombreuses personnes réside dans l’habitude de porter un jugement sur tout, de juger tout le monde en fonction de leurs propres impressions et de leurs convictions. Certains lecteurs penseront qu’il est impossible de réfléchir et de devenir riche. Ils sont incapables de raisonner en termes de richesse, car leurs pensées se sont toujours nourries de pauvreté, de manque, de misère, d’échec et de défaite.
Ces malheureux me rappellent un Chinois célèbre parti en Amérique pour suivre des études à l’université de Chicago. Un jour, le président Harper le rencontra sur le campus, s’arrêta pour échanger avec lui quelques instants et lui demanda ce qui l’avait le plus marqué chez les Américains.
« Eh bien, l’angle étrange de vos yeux, ils sont de travers ! » s’exclama le Chinois.
Et nous, que disons-nous à propos des Chinois ?
Nous refusons de croire ce que nous ne comprenons pas. Nous sommes, à tort, persuadés que nos limites sont également celles des autres. Bien sûr, les yeux de l’autre sont « bizarres », parce qu’ils sont tout simplement différents des nôtres.
Des millions de personnes admirent la réussite d’Henry Ford, et l’envient pour sa fortune, sa chance, son génie ou toute autre raison qu’ils attribuent à son succès. Peut-être qu’une seule personne sur cent mille connaît son secret, et celles qui le connaissent sont trop modestes, ou n’ont pas envie d’en parler, à cause de sa simplicité. Un simple exemple illustre parfaitement ce « secret ».
Quelques années plus tôt, Ford décida de produire son fameux moteur V8 dont les huit cylindres formeraient un bloc unique, et demanda à ses ingénieurs de le concevoir. Après avoir fait un croquis du modèle sur papier, les ingénieurs conclurent qu’il était purement et simplement impossible de mouler un bloc de moteur à essence à huit cylindres en une pièce unique.
— Faites-le quand même, leur dit Ford.
— Mais c’est impossible ! répondirent-ils.
— Continuez, mettez le temps qu’il faudra ! ordonna Ford.
Les ingénieurs s’exécutèrent. Ils n’avaient pas d’autre choix s’ils voulaient conserver leur emploi. Six mois passèrent, puis six autres, et toujours rien. Les ingénieurs testèrent toutes les solutions envisageables pour respecter les ordres qu’ils avaient reçus, mais le projet semblait irréalisable, « impossible » !
À la fin de l’année, Ford consulta ses ingénieurs, qui l’informèrent une nouvelle fois qu’ils n’avaient trouvé aucune solution.
— Continuez, je le veux et je l’aurai, leur répondit Ford.
Ils se remirent au travail et, comme par magie, le secret fut découvert. Une fois de plus, la détermination de Ford avait payé !
Cette histoire n’est peut-être pas rapportée avec la plus grande exactitude, mais en substance, elle est vraie. Vous qui voulez réfléchir et devenir riche, essayez de deviner le secret de la fortune de Ford, et vous trouverez facilement la réponse.
Henry Ford avait réussi parce qu’il avait compris et appliqué les principes de la réussite, dont celui du désir – le fait de savoir ce que l’on veut. Souvenez-vous de l’histoire de Ford et identifiez les passages qui évoquent le secret de sa formidable réussite. Si vous parvenez à saisir les principes qui ont contribué à la richesse d’Henry Ford, vous pourrez rivaliser avec lui dans la plupart des domaines dans lesquels vous vous lancerez.

VOUS ÊTES LE « MAÎTRE DE VOTRE DESTIN, LE CAPITAINE DE VOTRE ÂME »
Lorsque Henley écrivit cette phrase prémonitoire : « Je suis le maître de mon destin, je suis le capitaine de mon âme », il aurait été utile qu’il nous précise que c’est le cas parce que nous avons le pouvoir de maîtriser nos pensées.
Il aurait dû nous expliquer que la sphère céleste autour de laquelle gravite cette petite Terre, celle où nous vivons et évoluons, est une forme d’énergie en mouvement dont le taux de vibration est incroyablement élevé, et que cette sphère détient une forme de pouvoir universel qui s’adapte à la nature des pensées qui nous habitent et qui nous influencent de manière naturelle pour transformer nos pensées en leur équivalent matériel.
Si le poète nous avait parlé de ce grand principe, nous saurions pourquoi nous sommes les maîtres de notre destin, les capitaines de nos âmes. Il aurait dû insister sur le fait que ce pouvoir ne fait pas la différence entre les pensées négatives et les pensées positives, et qu’il nous incitera à transformer nos pensées relatives à la pauvreté en réalité tangible, tout aussi rapidement qu’il nous poussera à agir sur nos pensées en lien avec la richesse.
En outre, il aurait dû nous préciser que notre cerveau est attiré, comme sous l’effet d’un aimant, par les pensées dominantes que nous cultivons et que, par des moyens que personne ne maîtrise, cette forme de magnétisme exerce une attraction sur les forces, les individus et les circonstances de la vie qui sont en harmonie avec la nature de nos pensées dominantes.
Il aurait dû nous prévenir qu’avant de pouvoir accumuler des richesses en abondance, notre esprit doit être animé par un désir intense de devenir riche, que nous devons prendre « conscience de l’argent », afin que ce désir nous conduise à établir des plans précis pour l’obtenir.
Toutefois, Henley est un poète, pas un philosophe. Il s’est contenté de nous livrer une grande vérité sous une forme poétique, laissant à ceux qui l’appliquent le soin d’interpréter le sens philosophique de ses propos. Cette vérité se dévoila progressivement pour aboutir à la certitude que les principes énoncés dans ce livre détiennent le secret de la maîtrise de notre destin économique.
Examinons à présent le premier de ces principes. Restez ouvert d’esprit et souvenez-vous, tout au long de votre lecture, qu’ils ne sont pas la création d’un seul individu. Ils sont issus de l’expérience de plus de cinq cents hommes qui, nés dans la pauvreté, sans grande instruction ni influence, ont fait fortune. Si ces principes se révélèrent fructueux, vous pouvez les appliquer à votre propre vie et en tirer un bénéfice durable. Vous constaterez que l’exercice ne présente aucune difficulté.
Avant de passer au chapitre suivant, je tiens à ce que vous sachiez qu’il contient des informations factuelles qui pourraient changer radicalement votre destin financier, comme cela fut le cas pour deux personnes auxquelles je fais référence.
En outre, je tiens à vous préciser que la relation entre ces deux hommes et moi-même est telle que je n’aurais pu prendre aucune liberté avec les faits, même si j’avais voulu le faire. L’un d’eux fut mon meilleur ami pendant près de vingt-cinq ans, l’autre est mon fils. La réussite exceptionnelle de ces deux hommes, qu’ils attribuent en grande partie au principe énoncé dans le prochain chapitre, justifie amplement cette référence personnelle qui souligne la portée de ce principe.
Il y a une quinzaine d’années, je prononçai le discours de remise des diplômes de l’université de Salem en Virginie-Occidentale. J’avais tellement insisté sur le principe que je détaillerai plus loin que l’un des diplômés se l’appropria et en fit un élément clé de sa propre philosophie. Ce jeune homme est aujourd’hui membre du Congrès des États-Unis et joue un rôle important dans l’administration américaine. Un peu avant la publication de ce livre, il m’adressa un courrier dans lequel il exprimait si clairement son opinion sur ce principe que je décidai de citer sa lettre en guise d’introduction de ce chapitre.
Cette lettre vous donne un aperçu des récompenses qui vous attendent.
Mon cher Napoleon,
En tant que membre du Congrès, j’ai eu l’occasion d’étudier les préoccupations quotidiennes des citoyens. Aussi, je vous écris pour vous faire une suggestion qui pourrait être utile à des milliers de braves gens.
Néanmoins, je dois reconnaître que la mise en application de cette proposition impliquerait pour vous plusieurs années de travail et de lourdes responsabilités. Mais connaissant votre profond désir de rendre service, je me réjouis de vous la soumettre.
En 1922, vous avez prononcé le discours d’ouverture aux nouveaux diplômés de l’université de Salem dont que je faisais partie. Vous avez ainsi fait germer dans mon esprit une idée qui m’a permis de servir mon pays et qui m’a valu bien des succès.
Je vous suggère d’écrire un livre résumant la substance même de vos propos, offrant au peuple américain la possibilité de profiter de vos nombreuses années d’expérience et de collaboration avec de grands hommes qui ont fait de l’Amérique la nation la plus riche du monde.
Je me souviens comme si c’était hier de cette formidable description que vous avez faite de la méthode par laquelle Henry Ford, si peu instruit, sans argent ni relations, avait réussi à s’élever au plus haut niveau de l’échelle sociale. Avant même la fin de votre intervention, j’avais décidé que je réussirais dans la vie, quelles que soient les difficultés que je rencontrerais.
Des milliers de jeunes gens termineront leurs études cette année et dans les années à venir. Ils auront besoin de messages d’encouragement aussi pragmatiques que ceux que vous m’avez transmis. Ils voudront savoir à qui ils doivent s’adresser pour se lancer dans la vie. Vous avez toute la légitimité pour leur répondre, parce que vous avez aidé un grand nombre de personnes à résoudre leurs problèmes.
Si vous me le permettez, le plus grand service à leur rendre serait d’inclure dans chacun de vos livres une grille d’analyse afin que vos lecteurs procèdent à leur propre bilan, en leur indiquant, comme vous l’avez fait pour moi il y a plusieurs années, les obstacles qui les empêchent de réussir.
Cet exercice, qui établirait un « diagnostic » complet et objectif de leurs points faibles et de leurs qualités, leur permettrait de faire la différence entre réussite et échec, et cela n’a pas de prix.
En pleine crise économique, des millions de personnes sont confrontées à la problématique d’un retour à une situation normale. Et par expérience, je sais que ces gens se réjouiraient de vous faire part de leurs difficultés et de bénéficier de vos conseils pour les résoudre.
Vous connaissez les problèmes de ceux qui doivent « tout recommencer ». Aujourd’hui, des milliers d’Américains aimeraient savoir comment transformer leurs idées en argent. Ils doivent repartir de zéro, sans ressources financières, tout en essayant de recouvrer leurs pertes. Si quelqu’un peut les aider, c’est bien vous.
Si vous publiez ce livre, je serais honoré que vous m’en dédicaciez le premier exemplaire.
Avec mes vœux les plus sincères.
Jennings Randolph




Chapitre I
LE DÉSIR
LE POINT DE DÉPART DE TOUTE RÉUSSITE

➤ PREMIÈRE ÉTAPE VERS LA RICHESSE
Il y a plus de trente ans, lorsque Edwin C. Barnes descendit du train à Orange dans le New Jersey, même s’il ressemblait à un clochard, il pensait comme un roi !
Alors qu’il se dirigeait vers le bureau de Thomas Edison, son esprit était en pleine effervescence. Il se voyait parlant au grand inventeur Edison, lui demandant de lui donner sa chance de réaliser le projet de sa vie : le désir ardent de devenir son associé.
Le désir de Barnes n’était ni un espoir ni un souhait ! C’était un désir profond, passionné, qui transcendait tout le reste, un désir bien précis.
Son désir n’est pas apparu lorsqu’il approcha Edison. C’était son désir suprême depuis de longues années. Lorsque le désir avait surgi dans son esprit, ce n’était probablement qu’un simple souhait, mais cela n’était plus le cas lorsqu’il se présenta à Edison.
Quelques années plus tard, Edwin C. Barnes se retrouva de nouveau face à Edison, dans le bureau où il avait rencontré l’inventeur pour la première fois. Mais là, son désir s’était concrétisé. Il faisait affaire avec Edison. Le rêve de sa vie était exaucé. Aujourd’hui, les gens qui connaissent Barnes l’envient pour le « coup de pouce » que la vie lui a donné. Ils le voient à l’époque de sa gloire, sans se donner la peine de chercher la raison de sa réussite.
Barnes a réussi parce qu’il s’était fixé un objectif précis. Il avait mis toute son énergie, toute sa volonté, tous ses efforts au service de celui-ci. Il ne devint pas l’associé d’Edison dès le début. Il se contenta de tâches subalternes, tant que cela lui donnait l’occasion de faire ne serait-ce qu’un premier pas vers son objectif ultime.
Cinq années s’écoulèrent avant que la chance tant convoitée ne se présente. Pendant tout ce temps, aucune lueur d’espoir, aucune promesse de réalisation de son désir ne s’était manifestée. Pour tout le monde, il ne représentait qu’un rouage supplémentaire de l’entreprise, mais dans son esprit, il était l’associé d’Edison, depuis le jour où il avait pris ses fonctions.
Cet exemple illustre parfaitement le pouvoir du désir précis. Barnes a atteint son objectif parce qu’il désirait avant tout devenir l’associé de M. Edison. Pour ce faire, il avait élaboré un plan, mais il avait coupé tous les ponts derrière lui. Il s’était concentré sur son désir pour en faire l’obsession de sa vie et, finalement, une réalité.
En se rendant à Orange, il ne se disait pas : « Je vais essayer de convaincre Edison de me confier un travail quelconque. » Au contraire, il pensait : « Je vais expliquer à Edison que je suis venu pour faire affaire avec lui. »
Il ne disait pas non plus : « Je travaillerai dans cette entreprise pendant quelques mois, et si mes efforts ne sont pas récompensés, je démissionnerai et chercherai du travail ailleurs. » Il se disait plutôt : « Je commencerai en bas de l’échelle. Je ferai tout ce qu’Edison me demandera de faire, mais plus que toute autre chose, je serai son associé. »
De même, il ne disait pas : « Je resterai attentif aux autres opportunités, au cas où je n’obtiendrais pas satisfaction au sein de la société Edison. » Il pensait : « Il existe une seule chose au monde que je suis déterminé à atteindre, c’est cette collaboration avec Thomas Edison.
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