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À propos de l’auteur

Originaire du comté de Wise, dans l’État de la Virginie, Napoleon Hill est né en 1883 dans une petite cabane en bois rond d’une chambre à coucher, construite sur les bords de la rivière Pound. C’est là que Hill amorça très tôt sa carrière d’écrivain. En effet, dès l’âge de 13 ans, il travailla comme journaliste-reporter pour un journal local, prélude à une notoriété future à titre d’auteur motivationnel le plus prisé d’Amérique. Hill mourut en novembre 1970 après une longue et illustre carrière d’auteur, d’enseignant et de conférencier, surtout consacrée aux principes du succès. Dans le domaine de l’accomplissement personnel, l’œuvre de Hill constitue un monument, en plus d’être la pierre angulaire de la motivation moderne. D’ailleurs, son livre Réfléchissez et devenez riche est le best-seller de tous les temps dans ce dernier domaine.


Préface à l’édition anglaise

D’hier à aujourd’hui, Réfléchissez et devenez riche reste l’un des livres les plus influents, dès lors qu’il s’agit de guider quelqu’un vers l’accomplissement personnel — l’indépendance financière et les richesses de l’esprit au-delà de ce que l’argent peut quantifier.

Jamais livre semblable n’a été écrit ni ne le sera. Il fut rédigé en 1937 sous l’inspiration d’Andrew Carnegie qui communiqua sa recette d’accomplissement personnel à Napoleon Hill, auteur du présent ouvrage. Cette recette valut non seulement à Carnegie de devenir multimillionnaire, mais à plus d’une vingtaine de personnes à qui fut enseigné le secret d’une même destinée. De plus, cinq cents autres hommes riches révélèrent à Hill le secret de leur richesse. En retour, Napoleon consacra sa vie à rechercher des façons de communiquer leur message à des gens de tous horizons, disposés à échanger leurs pensées, leurs idées et leurs plans organisés contre des richesses.

Des milliers de personnes se sont enrichies en mettant en pratique l’illustre philosophie exposée dans le présent ouvrage. Ses secrets sont aussi actuels et pratiques qu’au moment de la première parution de Réfléchissez et devenez riche. La présente édition offre des philosophies et des formules de réussite à tous ceux qui désirent ardemment faire de l’argent et jouir de la riche satisfaction spirituelle qui accompagne l’accomplissement de soi.

Réfléchissez et devenez riche est avant tout un guide pratique qui divulgue la magie de la direction de soi, de la planification organisée, de l’autosuggestion, de l’association de «grands esprits», d’un système d’analyse de soi incroyablement révélateur, de plans détaillés pour la vente de services personnalisés, de même qu’une panoplie d’autres aides tirées de l’expérience de grands hommes qui en ont prouvé la valeur.

Parmi les richesses à votre portée, certaines ne sont pas quantifiables en argent. Il suffit de penser aux amitiés durables, aux relations familiales harmonieuses, à la sympathie et à la compréhension entre partenaires d’affaires, et à l’harmonie intérieure qui procure la paix de l’esprit, dont la valeur n’est autre que spirituelle.

La philosophie que propose Réfléchissez et devenez riche vous aidera à vous attirer ces choses nobles qui n’appartiennent qu’à ceux qui sont prêts à les recevoir, et à en jouir.

Lorsque vous appliquerez cette philosophie, soyez prêt, puisque vous ferez l’expérience d’une vie transformée qui atténuera non seulement les épreuves et les tensions de la vie, mais encore qui vous préparera à jouir d’abondantes richesses matérielles.

L’éditeur


Un mot de l’auteur

Dans chaque chapitre du présent livre, mention est faite du secret qui a permis à des centaines de personnes immensément riches de s’amasser une fortune. J’ai étudié attentivement ces personnes pendant de nombreuses années.

Le secret en question me fut communiqué par Andrew Carnegie, il y a plus d’un demi-siècle. En effet, lorsque je n’étais qu’un jeune garçon, cet Écossais d’âge mûr, à la fois futé et aimable, le déposa négligemment dans ma mémoire, pour ensuite, les yeux pétillants de joie, s’adosser et m’observer attentivement afin de voir si mon intelligence était en mesure de saisir vraiment la signification de ce qu’il venait de me communiquer.

Lorsque Carnegie constata que j’en avais compris le sens, il me demanda si j’étais prêt à consacrer vingt ans de ma vie, ou plus, à me préparer à transmettre son secret à des hommes et à des femmes qui, sans lui, risquaient de ne devenir rien de plus que des ratés. Je lui répondis que j’y étais prêt et, avec son aide, j’ai tenu ma promesse.

Réfléchissez et devenez riche révèle «le secret», mis à l’épreuve de façon pratique par des milliers de personnes de presque tous les horizons. Carnegie désirait rendre disponible, à tous ceux qui n’ont pas le temps de s’enquérir de la manière dont les gens font de l’argent, la formule magique qui lui valut d’accumuler une fortune colossale, et il nourrissait l’espoir que je puisse en vérifier et en démontrer la fiabilité dans l’expérience de gens de tous métiers et professions. Carnegie était d’avis que sa formule devait être enseignée dans toutes les institutions d’enseignement publiques et que, bien communiquée, elle transformerait tellement le système éducationnel, que les années d’étude s’en trouveraient réduites d’au moins la moitié.

Le chapitre sur la foi vous permettra de lire l’incroyable histoire de la fondation du géant de l’acier, la United States Steel Corporation, entreprise conçue et mise sur pied par un de ces jeunes hommes, en l’occurrence Charles M. Schwab, par l’entremise de qui Carnegie prouva que sa formule fonctionne pour quiconque est prêt à l’utiliser. L’unique application du «secret» par Schwab lui permit d’amasser une formidable fortune, tant en argent qu’en bonnes occasions. En fait, cette application de la formule Carnegie lui valut environ six cent millions de dollars.

Ces faits, attestés par presque tous ceux qui ont connu Carnegie, révèlent assez bien ce que peut vous accorder la lecture de Réfléchissez et devenez riche, pour autant que vous soyez conscient de ce que vous désirez.

Des milliers d’hommes et de femmes ont profité du secret pour en retirer un quelconque bénéfice personnel, tel que l’avait anticipé Andrew Carnegie. Alors qu’il aura valu la fortune à certains, et à d’autres l’harmonie au sein de leur foyer, un membre du clergé le mit en pratique si efficacement qu’il parvint à en obtenir un revenu annuel de près de 75000 $.

Après avoir utilisé son commerce, presque acculé à la faillite, comme cobaye pour tester la formule Carnegie, Arthur Nash, tailleur de Cincinnati, redonna vie à son entreprise et dota ses propriétaires d’une immense richesse. Bien que Nash ne soit plus de ce monde, son commerce continue de faire de très bonnes affaires. L’unicité de cette expérience fut telle que les journaux et revues de l’époque lui accordèrent gratuitement plus d’un million de dollars de publicité élogieuse.

Stuart Austin Wier, de Dallas, au Texas, était aussi prêt à appliquer la formule, tellement prêt qu’il dit adieu à sa profession au profit d’études de droit. A-t-il connu le succès? La lecture de son histoire vous le révélera.

Tandis que je travaillais comme directeur de la publicité de la LaSalle Extension University, peu connue à l’époque, j’eus le privilège d’observer le président de l’institution, J. G. Chapline, utiliser la formule avec tant d’efficacité, qu’il fit de l’université l’une des plus importantes des États-Unis.

Le secret auquel je fais allusion est mentionné pas moins de 100 fois dans les quinze chapitres qui suivent. Toutefois, aucun nom spécifique ne lui est donné puisqu’il semble être plus efficace de laisser le soin de le découvrir à ceux qui y sont prêts et qui y aspirent. C’est pour cette raison que Carnegie me l’a refilé en douceur, sans m’en préciser le nom.

Si vous êtes prêt à en faire usage, vous l’identifierez au moins une fois dans chaque chapitre. Quel privilège ce serait pour moi de vous révéler comment vous pouvez déterminer si vous y êtes prêt! Mais cela vous priverait d’une bonne part du bénéfice qui découlera de votre propre découverte.

Vous avez connu le découragement, des difficultés exténuantes pour l’âme ou des échecs après avoir fourni de valeureux efforts? Vous avez été désavantagé par la maladie ou un handicap physique? L’histoire de la découverte et de l’application de la formule Carnegie par mon fils pourrait constituer pour vous l’oasis recherchée dans le désert de l’espoir perdu.

Le président Woodrow Wilson mit abondamment à profit le secret de Carnegie durant la Première Guerre mondiale. Soigneusement intégré à l’entraînement, ce secret fut enseigné à chaque combattant avant qu’il se rende au front. Le président des États-Unis me confia un jour que «le secret» avait fortement contribué à l’approbation des fonds nécessaires pour mener la guerre.

Le secret de Carnegie renferme quelque chose de bien particulier: ceux qui l’acquièrent et s’en servent connaissent invariablement un grand succès. Vous en doutez? Au fil de votre lecture, notez le nom de ceux qui l’ont mis en pratique et étudiez leur performance; vous en serez ainsi convaincu.

On n’a rien pour rien!

Le secret a un prix, bien qu’il soit passablement en deçà de sa valeur, et il ne peut appartenir, quel que soit ce prix, qu’à ceux qui le recherchent intentionnellement. De plus, il ne peut faire l’objet d’un don ni être acheté parce que l’une de ses deux composantes appartient déjà à ceux qui sont prêts à l’accueillir.

Le secret sert impartialement tous ceux qui sont prêts à l’utiliser, sans égard à leur niveau d’éducation. Longtemps avant ma naissance, Thomas A. Edison le connaissait; il l’utilisa si intelligemment qu’il devint l’inventeur le plus célèbre de son époque, bien qu’il n’ait fréquenté l’école que pendant une brève période de trois mois.

Et que dire d’Edwin C. Barnes, associé d’Edison? Barnes, qui n’avait à l’époque qu’un maigre revenu annuel de 12000 $, mit le secret en pratique si habilement que cela lui valut une fortune, et une retraite des plus hâtives. Son histoire, racontée au début du premier chapitre, devrait vous convaincre que les richesses vous sont accessibles, que vous pouvez devenir la personne que vous désirez être, et que l’argent, la célébrité, la reconnaissance et le bonheur appartiennent à ceux qui sont prêts et déterminés à les obtenir.

Comment sais-je ces choses? Vous connaîtrez sûrement la réponse à cette question avant d’avoir terminé la lecture de Réfléchissez et devenez riche, peut-être dès le premier chapitre ou encore à la toute dernière page.

Au cours d’une vingtaine d’années consacrées à la recherche, à la demande express de Carnegie, j’ai étudié la carrière de centaines de personnes bien connues, dont plusieurs ont admis s’être assuré leur vaste fortune grâce au secret de Carnegie. Voici les noms de quelques-unes de ces personnes:

•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

•Charles M. Schwab

•Theodore Roosevelt

•John W. Davis

•Elbert Hubbard

•Wilbur Wright

•William Jennings Bryan

•David Starr Jordan

•J. Ogden Armour

•Arthur Brisbane

•Harris F. Williams

•Frank Gunsaulus

•Daniel Willard

•King Gillette

•Ralph A. Weeks

•Le juge Daniel T. Wright

•John D. Rockefeller

•Thomas A. Edison

•Frank A. Vanderlip

•F. W. Woolworth

•Le colonel Robert A. Dollar

•Edward A. Filene

•Edwin C. Barnes

•Arthur Nash

•Clarence Darrow

•Woodrow Wilson

•William Howard Taft

•Luther Burbank

•Edward W. Bok

•Frank A. Munsey

•Elbert H. Gary

•Alexander Graham Bell

•John H. Patterson

•Julius Rosenwald

•Stuart Austin Wier

•Frank Crane

•George M. Alexander

•J. G. Chapline

•Le sénateur Jennings Randolph

Cette liste n’énumère qu’une petite fraction des centaines de personnes bien connues, dont les réalisations, financières ou autres, prouvent que le secret de Carnegie accorde à ceux qui le comprennent et le mettent en pratique d’atteindre de hauts sommets. Jamais je n’ai connu qui que ce soit qui n’a pas connu un succès notoire en mettant en pratique le secret de Carnegie. De même, jamais personne ne s’est distingué ou n’a réussi à accumuler une fortune appréciable sans posséder ce secret. Par conséquent, ces deux faits suffisent à tirer la conclusion que le secret est plus important, à titre de composante cognitive essentielle à l’autodétermination, que tout ce qu’une personne peut obtenir par le moyen de la connaissances populaire, mieux connu sous l’appellation «instruction».

De toute façon, qu’est-ce que l’instruction? D’autres ont répondu précisément à cette question.

Au fil de votre lecture, le secret vous sautera aux yeux et se tiendra fièrement devant vous, si vous êtes prêt à y faire face! N’ayez crainte, vous le reconnaîtrez. Que cela se produise à la lecture du premier ou du dernier chapitre, faites alors une pause et renversez un sablier, parce que ce moment marquera le tournant le plus important de votre vie.

En poursuivant votre lecture, rappelez-vous aussi que le présent livre traite de faits, mettant ainsi de côté toute fiction. Il a pour but de communiquer une importante vérité universelle qui permet, à tous ceux qui sont prêts à la recevoir, d’apprendre ce qu’ils doivent faire et comment s’y prendre, de même que de leur transmettre le stimulus nécessaire pour aller de l’avant.

Finalement, avant de commencer la lecture du premier chapitre, permettez-moi une brève suggestion qui pourrait vous donner d’identifier le secret de Carnegie: tout accomplissement et toute richesse ont pour source une idée! Si vous êtes prêt à recevoir le secret, vous en possédez déjà la moitié. Par conséquent, vous identifierez l’autre moitié sans problème, dès que votre esprit la captera.

Napoleon Hill


CHAPITRE 1

Les pensées sont des choses

L’HOMME QUI A «PENSÉ» SON PARTENARIAT AVEC THOMAS A. EDISON

En vérité, «les pensées sont des choses», des choses puissantes lorsqu’elles sont associées à un but précis et nourries de persistance, de même que d’un désir intense de les transformer en richesses ou en d’autres choses.

Il y a un certain nombre d’années, Edwin C. Barnes découvrit à quel point il est vrai que les hommes qui réfléchissent s’enrichissent. Toutefois, cet apprentissage fut progressif, et tout a commencé par un ardent désir de devenir le partenaire d’affaires du célèbre Edison.

Une des caractéristiques principales du désir de Barnes était la précision: il désirait travailler avec Edison, et non pour lui. Étudiez attentivement le processus par lequel il transforma son désir en réalité, et vous comprendrez davantage les principes qui mènent à l’acquisition de richesses.

Lorsque le désir particulier, ou impulsion de pensée, imprégna pour la première fois l’esprit de Barnes, celui-ci n’était pas en mesure d’agir dans l’immédiat. En effet, Barnes fut confronté à deux difficultés: il ne connaissait pas personnellement Edison et ne pouvait se payer le trajet en train jusqu’à Orange, au New Jersey. Ces obstacles auraient suffi à décourager la majorité des gens de chercher de quelque manière que ce soit à réaliser leur désir, mais celui de Barnes n’avait rien d’ordinaire.

L’inventeur et le clochard

Ainsi donc, Barnes se présenta au laboratoire d’Edison et signala clairement à l’inventeur son intention de devenir son partenaire d’affaires. D’ailleurs, des années plus tard, Edison raconta ceci au sujet de leur première rencontre:

«Il se tint devant moi, arborant l’allure d’un véritable clochard, mais son visage trahissait sa détermination à obtenir ce qu’il cherchait. Mes années d’expérience m’ont appris que, lorsqu’une personne est animée d’un fervent désir, si intense qu’elle est prête à miser son avenir sur un simple tour de roue pour le combler, elle y gagne à coup sûr. En réponse au désir de Barnes, je lui ai offert une occasion, parce que j’avais discerné qu’il ne partirait pas sans avoir gagné. La suite des événements a démontré que j’avais pris la bonne décision.»

Le jeune Barnes n’avait pas obtenu un emploi grâce à son apparence, puisqu’elle le disqualifiait certainement, mais à cause de ce qu’il pensait. Bien sûr, il ne devint pas immédiatement le partenaire de l’inventeur, mais il obtint tout de même l’occasion de travailler pour lui au salaire minimum, et même un peu moins.

Après des mois de travail, rien ne laissait présager que l’objectif tant convoité par Barnes, son but précis principal, fût plus près d’être atteint. Toutefois, quelque chose d’important se développait dans son esprit: le désir de plus en plus intense de devenir le partenaire d’affaires d’Edison.

Les psychologues ont correctement affirmé que, «lorsque quelqu’un est vraiment prêt pour quelque chose, cela se voit». Barnes était non seulement prêt pour une association d’affaires avec Edison, mais encore il était déterminé à le demeurer tant qu’il n’obtiendrait pas ce qu’il cherchait.

Il n’a pas pensé: «Ah, à quoi bon, il vaut mieux abandonner cette idée et viser un poste de vendeur», mais plutôt: «Je suis ici pour travailler en partenariat avec Edison, et je persévérerai jusqu’à la fin de ma vie s’il le faut pour combler ce désir.» Barnes était très déterminé! Combien différente serait l’expérience de l’être humain si chacun adoptait un but précis et s’y tenait fermement jusqu’à ce dernier se transforme en une obsession constructive.

Le jeune Barnes en était peut-être alors inconscient, mais sa détermination à toute épreuve, et sa persistance à ne pas abandonner son unique désir, suffirait à éliminer toute opposition et à lui valoir l’occasion tant recherchée.

Une occasion astucieusement déguisée

Lorsque l’occasion se présenta, sa forme et sa source furent plutôt inattendues. D’ailleurs, c’est là une des astuces préférées de l’occasion: adopter l’habitude de s’introduire à l’improviste par la porte arrière, sous le déguisement fréquent de l’infortune ou d’une défaite temporaire. Voilà la raison qui explique peut-être pourquoi elle passe inaperçue aux yeux de tant de gens.

Edison venait à peine de perfectionner un nouvel outil de bureau, connu alors sous le nom de «machine à dicter d’Edison». Cependant, le nouvel appareil soulevait peu l’enthousiasme de ses vendeurs, qui croyaient que la vente de la dernière invention exigerait beaucoup d’efforts. Toutefois, Barnes y vit une occasion d’affaires; elle s’était glissée silencieusement, dissimulée dans une machine d’apparence bizarre qui ne suscitait aucun intérêt sinon celui d’Edison... et de Barnes.

Convaincu de pouvoir vendre la nouvelle invention d’Edison, Barnes communiqua sa conviction à l’inventeur et obtint rapidement sa chance. D’ailleurs, il vendit la machine à dicter avec tellement de succès qu’Edison lui accorda le contrat de commercialisation et de distribution de l’appareil dans tout le pays. Outre le fait que cette association permit à Barnes de s’enrichir, elle lui valut quelque chose d’infiniment plus grand: la preuve qu’un homme peut réellement «réfléchir et devenir riche».

Quel gain en argent aura valu à Barnes son désir de réussir? Je n’en sais rien, peut-être deux ou trois millions de dollars. Qu’importe, le montant est insignifiant lorsque comparé à un actif plus important encore: l’acquisition de la conviction qu’une impulsion de pensée intangible peut être transmuée en récompenses matérielles par l’application de principes connus.

Barnes a littéralement «pensé» son partenariat avec le célèbre Edison, et aussi la fortune qui en résulterait, lui qui ne comptait, au départ, que sur la capacité de savoir ce qu’il désirait, et sur la détermination à combler son désir coûte que coûte.

À un mètre de l’or

Une des causes principales d’échec est l’habitude d’abandonner la partie dès que survient une défaite temporaire. Nous nous rendons tous coupables de cette erreur un jour ou l’autre.

Un oncle de R. U. Darby partit pour l’Ouest, attiré par la «ruée vers l’or», et animé du désir de prospecter et de s’enrichir. Toutefois, il était inconscient du fait que la pensée de l’homme recèle plus d’or que la terre. Fort de sa revendication, il se mit tout de même au travail, armé de son pic et de sa pelle.

Après des semaines de labeur, ses efforts furent récompensés. Il trouva du précieux minerai, mais encore fallait-il de l’équipement pour l’extraire et le transporter à la surface. Discrètement, il dissimula l’entrée de la mine, regagna Williamsburg, au Maryland, et informa sa parenté et quelques voisins de sa découverte. Après avoir recueilli auprès d’eux la somme requise pour l’achat d’équipement et avoir expédié ce dernier sur le site de la mine, l’oncle et son neveu, R. U. Darby, partirent pour y travailler.

Un premier chariot de minerai, extrait et acheminé jusqu’à une fonderie, confirma que la mine en question était une des plus riches en or du Colorado. Encore quelques chariots suffiraient à régler toutes leurs dettes, et la fortune suivrait.

Plus la mèche forait, plus les espoirs de Darby et de son oncle grandissaient. Puis, soudain, plus de minerai! Ils avaient atteint les limites de l’arc-en-ciel. Plus de mine d’or! Ils continuèrent désespérément le forage, mais c’était peine perdue. Finalement, ils décidèrent d’abandonner la partie.

Ils vendirent leur équipement à un marchand de ferraille pour quelques centaines de dollars, et montèrent à bord du prochain train qui les ramena à la maison. Pendant ce temps, le marchand demanda à un ingénieur d’étudier le site minier et d’effectuer quelques calculs. L’expert conclut que le projet avait échoué parce que les anciens propriétaires étaient inconscients de l’existence de lignes de faille. Selon lui, les Darby s’étaient arrêtés à un mètre de la veine! Ses calculs s’avérèrent exacts.

Le marchand de ferraille avisé réussit à extraire de la mine des millions de dollars en riche minerai, parce qu’il sut demander conseil auprès d’un expert avant de laisser tomber le projet.

«Jamais un non ne m’arrêtera!»

Bien des années plus tard, Darby, alors courtier d’assurance-vie, amortit plusieurs fois sa lourde perte après avoir découvert que le désir peut se transmuer en or.

Darby, se souvenant de l’immense fortune qu’il avait perdue pour s’être arrêté «à un mètre de l’or», tira profit de cette expérience en se répétant simplement: «Je me suis arrêté à un mètre de l’or, mais jamais un non ne m’arrête lorsque je vends de l’assurance.»

Darby fit finalement partie d’un petit groupe d’hommes qui parvint à vendre annuellement plus d’un million de dollars d’assurances. Sa persistance avait pour source la leçon qu’il avait apprise en abandonnant sa «mine d’or».

Avant de connaître le succès, tout homme subira assurément de nombreuses défaites temporaires, et peut-être même certains échecs. Lorsque vous subissez une défaite, la réaction la plus logique et la plus facile est de démissionner, et c’est ce que font majoritairement les gens.

Plus de cinq cents des hommes les plus prospères de l’histoire des États-Unis m’ont raconté qu’ils ont connu leur plus grand succès un seul pas au-delà du point où la défaite les avait affligés.

L’échec est un illusionniste doté d’un sens aigu de l’ironie et de la fourberie. Il se plaît à faire trébucher celui qui n’est qu’à quelques pas du succès.

Leçon de persistance des 50 cents

Peu de temps après avoir reçu son diplôme de la dure école de la vie, et avoir décidé de tirer profit de son expérience dans l’exploitation du minerai d’or, Darby eut le privilège d’être témoin d’une situation qui lui prouva que «non» ne veut pas nécessairement dire «non».

Un après-midi, Darby aidait à moudre le blé dans un ancien moulin. En effet, son oncle exploitait une grande ferme dans laquelle habitaient des fermiers de différentes cultures qui vivaient des récoltes. Silencieusement, une jeune fille noire, enfant d’un des locataires, entra et se tint près de la porte.

L’oncle, ayant levé les yeux et observé la jeune enfant, lui cria sèchement: «Que veux-tu?»

Tremblante, la petite fille lui répondit: «Ma maman avoir besoin de 50 cents.»

«Pas question, rétorqua l’oncle. Va-t-en!»

«Oui, Monsieur», répondit-elle, mais elle ne bougea pas.

L’oncle reprit le boulot avec tellement de ferveur qu’il ne remarqua pas la jeune fille se tenant toujours debout au même endroit. Lorsqu’il s’en aperçut, il lui cria violemment: «Je t’ai dit de rentrer chez toi. Allez, déguerpis, sinon tu auras droit au bâton.»

«Oui, Monsieur», répondit la petite fille, mais elle demeura immobile.

Finalement, l’oncle laissa tomber le sac de grains qu’il s’apprêtait à déverser dans la trémie du moulin, saisit la douve d’un tonneau éventré, et, arborant un visage peu rassurant, fonça vers la jeune enfant. Puisqu’il connaissait le caractère bouillant de son oncle, Darby, assuré d’être témoin d’un assaut, retint son souffle.

Dès que l’oncle arriva près de la petite fille, elle avança rapidement d’un pas, fixa l’homme droit dans les yeux, et cria de toutes ses forces de sa voix aiguë: «Ma maman avoir besoin de 50 cents!»

L’oncle s’arrêta, l’observa un court moment, laissa tomber lentement l’emballage du tonneau, puis tira 50 cents de sa poche et les remit à la petite fille. Elle prit aussitôt la somme et recula lentement vers la porte, sans toutefois quitter du regard l’homme qu’elle venait de vaincre. Abasourdi, l’oncle s’assit sur un caisson et fixa le ciel par la fenêtre pendant plus de dix minutes. Il réfléchissait à l’affront qu’il venait de subir.

Darby aussi réfléchissait. Pour la première fois de sa vie, il avait été témoin d’une occasion où une jeune enfant de race noire avait délibérément maîtrisé un adulte de race blanche. Comment y était-elle parvenue? Comment l’oncle si violent s’était-il soudainement transformé en un agneau si docile? Par quel pouvoir étrange cette fillette était-elle parvenue à maîtriser la situation? Ces questions, et autres semblables, bouleversèrent Darby, mais la réponse ne lui vint que des années plus tard, soit au moment où il me raconta cette histoire.

Étrangement, l’histoire de cette expérience inusitée me fut racontée dans le vieux moulin, à l’endroit même où l’oncle s’était fait battre à plates coutures.

La force étrange d’une enfant

Debout dans ce vieux moulin à odeur de moisi, Darby raconta l’histoire de cette victoire inusitée, puis finit par me demander: «Quelle conclusion en tirez-vous? Par quel pouvoir étrange cette fillette a-t-elle réussi à réprimander sévèrement mon oncle?»

La réponse complète à ces questions est consignée sous la forme des principes énoncés dans le présent ouvrage. Elle offre des instructions et des détails suffisants pour permettre à qui que ce soit de comprendre et de faire usage du même pouvoir qu’a découvert accidentellement cette jeune enfant.

Soyez alerte et vous découvrirez quel pouvoir étrange lui est venu en aide. D’ailleurs, le prochain chapitre vous en donnera un aperçu. Au cours de votre lecture, une idée vous sera communiquée, laquelle augmentera votre puissance de réceptivité et vous placera aux commandes de cette irrésistible force, pour votre propre bénéfice. Vous la découvrirez en lisant le premier chapitre ou un des suivants; elle se présentera sous la forme d’une idée unique, d’un plan ou d’un but. Ce processus d’identification pourrait vous rappeler vos échecs et vos défaites, et, de ce fait, vous enseigner une leçon qui vous vaudra de recouvrer tout ce qu’une quelconque défaite vous aura coûté.

Après avoir décrit à Darby la force que la petite fille de race noire avait utilisée inconsciemment, il retraça rapidement ses trente années d’expérience en assurance-vie, et reconnut, en toute franchise, qu’il devait son succès dans une large mesure à la leçon apprise auprès de cette jeune enfant.

Darby souligna: «Chaque fois qu’un client en puissance tentait de s’esquiver sans rien acheter, je me rappelais la petite fille aux grands yeux, affichant un air de défi, et me disais: “Je dois conclure cette vente.” D’ailleurs, j’ai conclu la plupart de mes ventes après avoir essuyé un “NON!”»

Il rappela aussi l’erreur commise lorsqu’il s’arrêta à un mètre seulement de l’or. «Mais, dit-il, cette expérience a été une bénédiction pour moi. Elle m’a enseigné à persévérer, aussi difficile que soit la situation. Je devais apprendre cette leçon si j’espérais réussir quoi que ce soit.»

Ces histoires de Darby et de son oncle, de l’enfant et de la mine d’or, seront sans doute lues par des centaines de vendeurs d’assurance-vie. Je tiens à leur rappeler que c’est à ces deux expériences que Darby attribuait son habileté à vendre plus d’un million de dollars d’assurances annuellement.

Bien que les expériences de Darby n’aient rien eu d’extraordinaire ni de complexe en soi, elles ont tout de même fortement influencé sa destinée. En effet, il sut tirer profit de ces expériences dramatiques, aussi importantes pour lui que la vie, parce qu’il les analysa et comprit les leçons qui s’en dégageaient. Mais qu’en est-il de l’homme désintéressé ou trop occupé pour étudier l’échec afin d’en extirper quelques connaissances qui puissent le mener au succès? Où et comment apprendra-t-il l’art de transformer l’échec en un tremplin vers une occasion? Réfléchissez et devenez riche a été écrit dans le but de répondre à ces questions.

Une seule idée sérieuse suffit

L’élaboration des réponses exigeait la description de treize principes, mais rappelez-vous que les réponses aux questions qui vous ont poussé à réfléchir à la bizarrerie de la vie habitent peut-être déjà votre esprit, sous forme d’idées, de plans ou de buts; elles pourraient accaparer votre esprit au cours de votre lecture.

Alors que le succès n’exige qu’une seule idée sérieuse, les principes décrits dans le présent ouvrage offrent des façons de créer des idées utiles.

Avant de poursuivre avec ces descriptions, je crois que vous êtes en droit d’accueillir une suggestion importante:

Lorsque viennent les richesses, elles le font si rapidement et avec une telle abondance que l’individu se demande où elles se terraient pendant ses années de disette.

Quel énoncé étonnant! D’autant plus lorsque, selon la croyance populaire, les richesses sont la récompense de ceux qui travaillent avec ardeur pendant de nombreuses années. Dès lors que vous commencerez à réfléchir et à devenir riche, vous observerez que les richesses ont pour origine un état d’esprit, un but précis, et peu ou pas de travail ardu. Vous devez tous vous appliquer à apprendre la façon d’acquérir l’état d’esprit qui attire les richesses. Pour ma part, je l’ai cherché pendant 25 ans, parce que je désirais aussi savoir «comment les riches s’enrichissent».

Observez attentivement. Dès que vous maîtriserez les principes de la philosophie exposée dans le présent livre, et que vous commencerez à mettre en pratique les instructions qui y sont données, votre situation financière s’améliorera, et tout ce que vous entreprendrez se transmuera en actif. «Impossible?» pensez-vous. Mais pas du tout!

Une des faiblesses principales de l’humanité est la négligence avec laquelle l’homme moyen utilise le mot «impossible»; il connaît toutes les règles qui ne fonctionnent pas et toutes les choses qui ne peuvent être faites. Le présent ouvrage a été écrit pour ceux qui cherchent à connaître les règles qui ont permis à d’autres de réussir, et qui sont prêts à tout miser sur elles.

Alors que le succès appartient à ceux qui en sont conscients, l’échec est le lot de ceux qui, à force d’indifférence, s’y arrêtent.

L’objectif de Réfléchissez et devenez riche est d’aider ceux qui désirent maîtriser l’art de transformer la conscience de l’échec en celle du succès.

Une autre faiblesse, commune à beaucoup trop de gens, est l’habitude d’évaluer constamment les personnes ou les choses d’après ses propres impressions et convictions. Certains lecteurs seront convaincus qu’il leur est impossible de réfléchir et de devenir riche, parce que leurs habitudes de pensée sont imprégnées de pauvreté, de besoin, de misère, d’échec et de défaite.

Ces malheureux me rappellent l’histoire de ce Chinois, bien en vue, qui se rendit en Amérique pour y recevoir une instruction «à l’américaine»; il fréquenta l’Université de Chicago. Un jour, le président Harper croisa le jeune Asiatique sur le campus, et s’arrêta quelques minutes pour lui parler et pour lui demander quelle caractéristique du peuple américain l’avait le plus impressionné.

«Pourquoi les yeux des gens d’ici sont-ils mal bridés, demanda le jeune étudiant? Vos yeux sont mal bridés.»

Que disons-nous des Chinois? Nous refusons de croire ce qui échappe à notre compréhension. Nous croyons bêtement que nos propres limites constituent une mesure exacte de toutes les limites. Bien sûr, les yeux de l’autre sont mal bridés puisqu’ils sont différents des nôtres!

L’«impossible» construction d’une Ford à huit cylindres

Quand Henry Ford décida de construire son célèbre moteur à huit cylindres, il détermina que les cylindres seraient tous moulés dans un bloc et en confia la conception à ses ingénieurs. Sur papier, tout semblait bien, mais les concepteurs conclurent que le projet était carrément impossible à réaliser.

Ford insista: «Allez quand même de l’avant.»

«Mais, c’est impossible», répliquèrent-ils.

«Au travail, ajouta Ford, et vous ne vous arrêterez que lorsque le travail sera terminé.»

Les ingénieurs se mirent au travail, au risque de perdre leur emploi. Six mois s’écoulèrent et toujours pas de résultat, et encore six mois. Les ingénieurs tentèrent par tous les moyens de réussir, mais le projet semblait toujours peine perdue, impossible!

Après ces douze mois, Ford s’enquit du progrès accompli. Hélas, les ingénieurs furent contraints de lui répondre qu’ils n’étaient pas parvenus à exécuter ses ordres.

«Poursuivez votre travail, leur ordonna Ford. Je veux ce moteur et je l’aurai.»

Les ingénieurs continuèrent leur travail et, comme par magie, ils découvrirent le secret qui leur avait échappé. La détermination de Ford lui a valu de nouveau la victoire.

Bien que ce récit soit incomplet, il reste exact dans ses grandes lignes. Vous qui désirez réfléchir et devenir riche, parviendrez-vous à découvrir le secret des millions de dollars de Ford? Inutile de chercher bien loin.

Henry Ford connut le succès parce qu’il comprit et mit en pratique les principes qui mènent au succès, et l’un d’eux est le désir: savoir ce qu’on veut. Au fil de votre lecture, souvenez-vous de l’histoire de Ford et tentez d’identifier le secret de son incroyable réalisation. Si vous parvenez à mettre le doigt sur le groupe de principes qui ont valu à Henry Ford de s’enrichir, vous pourrez imiter ses réalisations quelle que soit la vocation qui vous convient, ou presque.

Ce qui vous rend «maître de votre destinée»

Lorsque Henley forgea l’expression prophétique: «Je suis maître de ma destinée; je suis le capitaine de mon âme», il aurait dû nous faire savoir que nous le sommes parce que nous avons le pouvoir de maîtriser nos pensées.

Il aurait dû nous dire que notre cerveau devient magnétisé par les pensées dominantes qui l’habitent, et que, par des procédés qui nous sont mal connus, ces «aimants» nous attirent vers les forces, les gens et les circonstances de la vie qui s’harmonisent avec la nature de nos pensées dominantes.

Il aurait dû nous enseigner qu’avant de pouvoir accumuler des richesses en grande abondance, nous devons magnétiser notre esprit par l’intense désir d’en acquérir, et devenir «conscients de l’argent», en tant qu’objectif, jusqu’à ce que notre désir nous pousse à concevoir des plans précis pour l’acquérir.

Mais, puisqu’il était poète et non philosophe, Henley s’est contenté d’énoncer une grande vérité sous forme poétique, laissant à ceux qui l’ont suivi la tâche d’expliquer la portée philosophique de son énoncé.

Peu à peu, la vérité s’en est dégagée et, aujourd’hui, il semble certain que les principes décrits dans le présent livre renferment le secret de la maîtrise de notre destinée financière.

Des principes qui peuvent transformer votre destinée

Nous sommes prêts à étudier le premier principe. Maintenez une ouverture d’esprit et rappelez-vous, au cours de votre lecture, qu’aucun homme ne peut s’arroger la propriété intellectuelle de ces principes. Comme ils ont fonctionné pour plusieurs, vous pouvez les mettre en pratique en vue de votre propre bénéfice durable. Vous verrez, ce n’est pas difficile.

Il y a plusieurs années, je prononçai un discours d’ouverture au Collège Salem, à Salem, en Virginie de l’Ouest, au cours duquel je mis l’accent sur le principe décrit dans le prochain chapitre. En fait, j’insistai tellement qu’un étudiant de dernière année se l’appropria définitivement et l’intégra à sa philosophie de vie. Ce jeune homme siégea plus tard au Congrès américain, et devint un élément important de la présidence de Franklin D. Roosevelt. Dans une lettre qu’il m’écrivit, il exprima si clairement son opinion sur le principe esquissé dans le prochain chapitre, que j’ai décidé d’utiliser sa lettre en guise d’introduction. Elle sert de préambule aux gratifications qui vous attendent.

Monsieur Napoleon Hill,

Mon service comme membre du Congrès m’ayant accordé de mieux comprendre les problèmes des gens, je vous écris pour vous soumettre une suggestion qui pourrait s’avérer utile à des milliers de braves personnes. En 1922, vous avez prononcé le discours d’ouverture lors de la soirée de remise des diplômes, au Collège Salem; je faisais partie des finissants. Au cours de votre allocution, vous avez semé dans mon esprit une idée qui est responsable de l’occasion qui m’est donnée aujourd’hui de servir les citoyens de mon État, et le sera, dans une large mesure, de tout succès que l’avenir pourrait me réserver.

Je me souviens, comme si c’était hier, de votre merveilleuse description de la méthode qu’utilisa Henry Ford pour atteindre de hauts sommets, en dépit de son peu d’instruction, et de son manque total d’argent et d’amis en hauts lieux. Avant la fin de votre message, j’avais déterminé de me tailler une place au soleil quelles que soient les difficultés que je serais appelé à surmonter.

Cette année, et au cours des années à venir, notre société comptera des milliers de nouveaux diplômés. Tous désireront entendre un message d’encouragement pratique semblable à celui que j’ai entendu de votre bouche. Ils désireront savoir quelle direction prendre et que faire pour bien démarrer dans la vie. Vous êtes en mesure de les diriger parce que vous avez aidé à résoudre les problèmes de tellement de gens.

L’Amérique compte aujourd’hui des milliers de personnes qui aimeraient savoir comment transformer des idées en argent. Ces gens doivent commencer à la case départ, sans ressources financières, et se remettre de leurs pertes. Si quelqu’un est en mesure de les aider, c’est bien vous.

Si vous publiez le livre, je vous prie de m’en réserver le premier exemplaire, auquel je vous demanderais de bien vouloir apposer votre autographe.

Je vous prie d’agréer, Monsieur Hill, mes sentiments les plus sincères,

Jennings Randolph

Trente-cinq ans après ce discours prononcé au Collège Salem, j’y suis retourné en 1957, pour y livrer un message aux étudiants de premier cycle. À la même occasion, on m’a décerné un doctorat honorifique en littérature.

Depuis le discours de 1922, j’ai observé Jennings Randolph devenir l’un des dirigeants les plus importants de l’industrie aéronautique, un conférencier fort inspirant, et le représentant sénatorial de la Virginie de l’Ouest.
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