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SINOPSIS:

Es asi de sencillo: la riqueza, la realizacién personal, estan al alcance de todas aquellas personas que lo desean;
basta simplemente con desvelar un secreto, el secreto del éxito. Y para ello sencillamente hay que querer, estar
dispuesto a desvelarlo.

Napoleén Hill aprendié del famoso industrial, filantropo y escritor Dale Carnegie este secreto del éxito. El lo que
hizo —y resulta una tarea importante- es, primero, sistematizarlo; después, hacerlo accesible a cualquier persona
de cualquier clase social.

“Piense y hagase rico” es una obra disefiada para arrastrar al triunfo, entendido no sélo como triunfo econémico,
sino, sobre todo, como logro de esta intima satisfaccion que permite el equilibrio personal y que significa la base de
las empresas mas comprometidas.. y mas deseadas.

Napoleon Hill es en la actualidad el autor de autoayuda y superacion mas prestigioso de todo el mundo. Gracias a
él y a sus aleccionadoras palabras, cientos de miles de personas corrientes se han sentido motivadas para
convertirse en supermillonarias. Ha sido asesor de varios presidentes de los Estados Unidos. Entre sus obras cabe
destacar “La actitud mental positiva”.

Prefacio del editor norteamericano

En el terreno de la realizacion personal, la independencia financiera y la riqueza del espiritu, mas alla de lo que
se puede medir en dinero, Piense y hdgase rico es uno de los libros mas vélidos de todos los tiempos.

Nunca hubo otro libro como éste, ni nunca podra haberlo. Fue inspirado por Andrew Carnegie, que revelo su
formula de realizacion personal al autor, Napoleon Hill, hace muchos afios. Carnegie no sélo llegd a ser
multimillonario sino que hizo millonarios a una multitud de hombres a los que ensefid su secreto. Otros 500
hombres ricos revelaron el origen de su riqueza a Napoleon Hill, que ha pasado toda una vida de investigacién
difundiendo su mensaje a las personas de todas las clases sociales que estan dispuestas a aportar sus ideas, sus
ilusiones y sus planes organizados a cambio de la riqueza.

Centenares de personas han aplicado los famosos principios de este libro en aras de su propio enriquecimiento.
Sus secretos son tan intemporales y practicos como lo eran en la primera edicion de Piense y hagase rico. En esta
ultima edicion, los principios y las férmulas que conducen al éxito se han hecho asequibles a todos aquellos que
desean fervientemente hacer dinero y alcanzar las ricas satisfacciones espirituales que la realizaciéon personal
proporciona.

Piense y hégase rico es un libro eminentemente practico, que indica «qué hacer y como». En él, usted
encontrara la magia de la autodireccion, de la planificacion organizada, la autosugestion, las asociaciones
inteligentes, un sistema sorprendentemente revelador de autoanalisis, planes detallados para vender sus servicios
personales y la riqueza de otras ayudas especificas, provenientes de la experiencia de grandes hombres que han
dado sobradas muestras de su valor.

La riqueza al alcance de su mano no siempre puede medirse en dinero.

Hay grandes riquezas en las amistades duraderas, las relaciones familiares armoniosas, la simpatia y la
comprensién entre los asociados, y en la armonia interna que da la paz de espiritu, todos ellos valores
mensurables en un plano espiritual.

Los conceptos primordiales de Piense y hagase rico lo prepararan para atraer y disfrutar de estos estados
superiores que siempre han sido y seran inaccesibles a todo el que no esté preparado para ellos.

Cuando empiece a poner en practica los principios de Piense y hagase rico, esté preparado para una vida
distinta, en la que no soélo las dificultades y tensiones se suavizaran, sino que estara predispuesto a la acumulacion
de riquezas en abundancia.

EL EDITOR

Unas palabras del autor

En cada capitulo de este libro, que ha hecho fortunas para centenares de hombres extraordinariamente ricos a
quienes he analizado de manera exhaustiva durante muchisimos afos, se habla del secreto de como hacer dinero.

El secreto me lo sefial6 Andrew Carnegie, hace mas de medio siglo. El viejo escocés, sagaz y encantador, me lo
espetd sin miramientos cuando yo era un nifio apenas. Luego se repantigd en la silla, con un destello de alegria en
los ojos, y me mird detenidamente para ver si yo habia comprendido todo el significado de lo que me acababa de
decir.

Al ver que yo habia captado la idea, me pregunté si estaria dispuesto a pasarme veinte afios o mas
preparandome para ofrecérselo al mundo, a hombres y mujeres que, sin ese secreto, podian llevar una vida de
fracasos. Le respondi que si, y con la ayuda del sefior Carnegie, he mantenido mi promesa.



Este libro contiene ese secreto, puesto a prueba por centenares de personas de casi todas las clases sociales.
Fue idea del sefior Carnegie que esta formula magica, que le proporciond una fortuna estupenda, debia ponerse
al alcance de la gente que no tiene tiempo para investigar como ganan los hombres el dinero, y fue su deseo
que yo pusiera a prueba y demostrara la eficacia de la formula a través de la experiencia de hombres y mujeres
de todas las extracciones. El opinaba que la féormula debia ensefiarse en todas las escuelas y universidades
publicas, y expresaba la opinién de que, si fuese ensefiada de forma adecuada, revolucionaria el sistema
educativo hasta tal punto que el tiempo que pasamos en la escuela se veria reducido a menos de la mitad.

En el capitulo sobre la fe, usted leera la sorprendente historia de la organizacion de la gigantesca United
States Steel Corporation, tal como fue concebida y llevada a cabo por uno de los jovenes por medio de los que
el sefior Carnegie demostré que su formula funcionaria con todo el que estuviera preparado para ella. Esta sola
aplicacion del secreto, ejecutada por Charles M. Schwab, le dio una fortuna inmensa, tanto en dinero como en
oportunidades. Para decirlo asperamente, esa particular aplicaciéon de la férmula le valié seiscientos millones de
dblares.

Estos hechos, bien sabidos por la mayoria de las personas que conocieron al sefior Carnegie, dan una idea
bastante cabal de lo que la lectura de este libro puede reportarle, suponiendo que usted sepa qué es lo que
quiere.

El secreto fue revelado a centenares de hombres y mujeres que lo han empleado para su beneficio personal,
tal como el sefior Carnegie habia planeado. Algunos han hecho fortunas con él. Otros lo han aplicado con éxito
para crear la armonia en su hogar. Un sacerdote lo empleé con tal eficacia que le reportd unos ingresos de mas
de 75.000 délares anuales.

Arthur Nash, un sastre de Cincinnati, usé su negocio casi en bancarrota como conejillo de indias para poner a
prueba la formula. El negocio resurgioé y permitié a su duefio hacer una fortuna. Todavia continda prosperando,
aunque el sefior Nash se haya ido. El experimento resulté tan sorprendente que los periddicos y las revistas le
hicieron publicidad muy elogiosa por valor de mas de un millén de ddlares.

El secreto fue revelado a Stuart Austin Wier, de Dallas, Texas. El estaba preparado para recibirlo, hasta el
punto de abandonar su profesion y ponerse a estudiar Derecho. ;Que si tuvo éxito? También relatamos esa
historia.

Cuando trabajaba como director de publicidad de LaSalle Extension University (Universidad a distancia
LaSalle), que entonces era apenas algo mas que un nombre, tuve el privilegio de ver como J. G. Chapline,
presidente de la universidad, usaba la féormula con tanta eficacia que hizo de LaSalle una de las universidades a
distancia mas importantes del pais.

El secreto al que me refiero es mencionado no menos de un centenar de veces a lo largo de este libro. No se
lo nombra directamente, ya que parece funcionar con mas éxito cuando se lo descubre y surge evidente, cuando
quienes estan preparados pueden captarlo en su busqueda. Por eso, el sefior Carnegie me lo sefialé de forma
tan discreta, sin darme su nombre especifico.

Si usted esta preparado para ponerlo en practica, reconocera este secreto al menos una vez en cada capitulo.
Me gustaria tener el privilegio de decirle como sabra si esta preparado, pero eso le privaria de muchos de los
beneficios que recibira cuando haga el descubrimiento segun su propio criterio.

Si usted ha estado desanimado o ha tenido que superar dificultades extraordinarias, si ha probado y ha
fracasado, si se ha visto disminuido por la enfermedad o por defectos fisicos, la historia del descubrimiento de mi
hijo y la aplicacién de la férmula Carnegie pueden demostrarle que en el Desierto de la Esperanza Perdida existe
el oasis que usted ha estado buscando.

Este secreto fue utilizado por el presidente Woodrow Wilson durante la Primera Guerra Mundial. Fue revelado a
cada soldado que luché en el frente, cuidadosamente disimulado en el entrenamiento que recibieron antes de ir a
luchar. El presidente Wilson me dijo que ése fue un factor importante en la obtencién de los fondos necesarios
para la guerra.

Una caracteristica peculiar de este secreto es que quienes lo adquieren y lo emplean se ven literalmente
arrastrados hacia el éxito. Si usted lo duda, lea los nombres de quienes lo han puesto en practica, donde sea que
se mencionen; constate usted mismo sus logros y convénzase.

iNunca obtendra algo a cambio de nada!

El secreto al que me refiero no se puede obtener sin pagar un precio, aunque éste sea muy inferior a su valor.
No pueden alcanzarlo a ningun precio aquellos que no lo estén buscando intencionadamente. Es imposible
conocerlo a la ligera, y no se puede comprar con dinero, porque viene en dos partes. Una de ellas esta ya en
posesion de quienes se encuentran preparados para él.

El secreto sirve por igual a todos aquellos que estén preparados para recibirlo. La educacién no tiene nada que
ver con él. Mucho antes de que yo naciera, el secreto alcanzé a ser propiedad de Thomas Alva Edison, el cual lo
utilizé6 de manera tan inteligente que llegé a ser el inventor mas importante del mundo, aunque apenas tenia tres
meses de escolarizacion.



El secreto fue transmitido a Edwin C. Barnes, un socio de Edison, que lo utilizé con tanta eficacia, que, aunque
s6lo ganaba unos doce mil dolares anuales, acumulé una gran fortuna y se retir6 del mundo de los negocios
cuando todavia era muy joven. Se encontrara esta historia al comienzo del primer capitulo. Usted se convencera
de que la riqueza no estd mas alla de su alcance; que todavia puede llegar a ser o que anhela; que el dinero, la
fama, el reconocimiento y la felicidad pertenecen a todo aquel que esté preparado y decidido a tener esos
beneficios.

¢, Que como sé yo esas cosas? Usted debera saberlo antes de que haya terminado este libro. Quiza lo descubra
en el primer capitulo, o en la ultima pagina.

Mientras llevaba a cabo una tarea de veinte afios de investigacion, con la que me habia comprometido a
instancias del sefior Carnegie, analicé a centenares de hombres famosos, y muchos de ellos admitieron que
habian acumulado su vasta fortuna mediante la ayuda del secreto de Carnegie; entre aquellos hombres se
encontraban:

HENRY FORD
THEODORE ROOSEVELT
WILLIAM WRIGLEY JR.
JOHN W. DAVIS

JOHN WANAMAKER
ELBERT HUBBARD
JAMES J. HILL

WILBUR WRIGHT
GEORGE S. PARKER

CYRUS H. K. CURTIS
ARTHUR BRISBANE
GEORGE EASTMAN
CHARLES M. SCHWAB
HARRIS F. WILLIAMS
WOODROW WILSON
DOCTOR FRANK
GUNSAULUS
WILLIAM HOWARD TAFT

WILLIAM JENNINGS DANIEL WILLARD

BRYAN LUTHER BURBANK
E. M. STATLER KING GILLETTE
DOCTOR DAVID STARR EDWARD W. BOK
JORDAN RALPH A. WEEKS

HENRY L. DOHERTY
J. ODGEN ARMOUR JUEZ
ELBERT H. GARY

FRANK A. MUNSEY
DANIEL T. WRIGHT
CORONEL ROBERT A.

JOHN D. ROCKEFELLER DOLLAR
DOCTOR ALEXANDER DOCTOR FRANK CRANE
GRAHAM BELL EDWARD A. FILENE

THOMAS A. EDISON
JOHN H. PATTERSON

GEORGE M. ALEXANDER
EDWIN C. BARNES

FRANK A. VANDERLIP J. G. CHAPLINE
JULIUS ROSENWALD ARTHUR NASH

F. W. WOOLWORTH SENADOR JENNINGS
STUART AUSTIN RANDOLPH

WIER CLARENCE DARROW

Estos nombres representan apenas una pequefia parte de los centenares de estadounidenses famosos cuyos
logros, sean financieros o de otra indole, demuestran que quienes comprenden y aplican el secreto de Carnegie
alcanzan posiciones elevadas en la vida. No he conocido a nadie que, inspirado por el secreto, no alcanzara un
éxito notable en el campo que hubiera elegido. Jamas conoci a ninguna persona distinguida, ni que acumulara
riguezas de ninguna indole, que no estuviese en posesion del secreto. A partir de estos dos hechos he llegado a la
conclusiéon de que el secreto es mas importante, como parte del conocimiento esencial para la autodeterminacion,
que cualquier otro concepto que uno reciba a través de lo que se conoce como «educaciéon».

¢, Qué es la educacion, en cualquier caso? Esto ha quedado explicado con todo detalle.

En alguna parte del libro, a medida que usted vaya leyendo, el secreto al que me refiero resaltara en la pagina y
se tornara evidente ante usted, si esta preparado para ello. Cuando aparezca, lo reconocera. Tanto si percibe el
signo en el primero o en el ultimo capitulo, deténgase un momento cuando se le presente, y celébrelo, ya que esa
ocasion representara el hito mas importante de su vida.

Recuerde, ademas, a medida que vaya leyendo, que todo esto tiene que ver con hechos y no con ficcion, y que
su proposito consiste en transmitir una gran verdad universal mediante la cual quienes estén preparados podran
enterarse de qué hacer, y como. También recibiran el estimulo necesario para comenzar.

Como recomendacioén final de preparacion antes de que usted empiece el primer capitulo, ¢puedo ofrecerle una
breve sugerencia que tal vez le dé una clave con la que reconocer el secreto de Carnegie? Es ésta: jtodo logro,



toda riqueza ganada tiene su principio en una idea! Si usted esta preparado para el secreto, ya posee la mitad;
por lo tanto, reconocera la otra mitad con facilidad en el momento en que alcance sus pensamientos.
NAPOLEON HILL

1
Los pensamientos son cosas

EL HOMBRE QUE «PENSO» EN LA MANERA DE ASOCIARSE CON THOMAS A. EDISON

Desde luego, «los pensamientos son cosas», cosas muy poderosas cuando se combinan con la exactitud del
proposito, la perseverancia y un imperioso deseo de convertirlas en riqueza, o en otros objetos materiales.

Hace algunos afios, Edwin C. Barnes descubrié lo cierto que es que los hombres realmente piensan y se hacen
ricos. Su descubrimiento no surgié de pronto, sino que fue apareciendo poco a poco, empezando por un ferviente
deseo de llegar a ser socio del gran Edison.

Una de las caracteristicas principales del deseo de Barnes es que era preciso. Queria trabajar con Edison, no
para él. Observe con detenimiento la descripcion de como fue convirtiendo su deseo en realidad, y tendra una
mejor comprension de los principios que conducen a la riqueza.

Cuando apareci6 por primera vez en su mente, Barnes no estaba en posicion de actuar segin ese deseo, 0
impulso del pensamiento. Dos obstaculos se interponian en su camino. No conocia a Edison, y no tenia bastante
dinero para pagarse el pasaje en tren hasta Orange, New jersey.

Estas dificultades hubieran bastado para desanimar a la mayoria de los hombres en el intento de llevar a cabo el
deseo. jPero el suyo no era un deseo ordinario!

EL INVENTOR Y EL VAGABUNDO

Barnes se presentd en el laboratorio de Edison, y anuncié que habia ido a hacer negocios con el inventor.
Hablando de su primer encuentro con Barnes, Edison comentaba afos mas tarde: «Estaba de pie ante mi, con la
apariencia de un vagabundo, pero habia algo en su expresiéon que transmitia el efecto de que estaba decidido a
consequir lo que se habia propuesto. Yo habia aprendido, tras afios de experiencia, que cuando un hombre desea
algo tan imperiosamente que esta dispuesto a apostar todo su futuro a una sola carta para conseguirlo, tiene
asegurado el triunfo. Le di la oportunidad que me pedia, porque vi que él estaba decidido a no ceder hasta
obtener el éxito. Los hechos posteriores demostraron que no hubo error».

No podia haber sido el aspecto del joven lo que le proporcionara su comienzo en el despacho de Edison, ya que
ello estaba definitivamente en su contra. Lo importante era lo que él pensaba.

Barnes no consiguié su asociacion con Edison en su primera entrevista. Obtuvo la oportunidad de trabajar en el
despacho de Edison, por un salario insignificante.

Transcurrieron los meses. En apariencia, nada habia sucedido que se aproximase al codiciado objetivo que
Barnes tenia en mente como su propdésito inicial y preciso. Pero algo importante estaba sucediendo en los
pensamientos de Barnes. Intensificaba constantemente su deseo de convertirse en socio de Edison.

Los psicologos han afirmado, con todo acierto, que «cuando uno esta realmente preparado para algo, aparece».
Barnes se hallaba listo para asociarse con Edison; ademas, estaba decidido a seguir asi hasta conseguir lo que
buscaba.

No se decia a si mismo: «Vaya, no hay manera. Supongo que acabaré por cambiar de idea y probaré un trabajo
de vendedor». En vez de eso, se decia: «He venido aqui a asociarme con Edison, y eso es lo que haré aunque
me lleve el resto de la vida». jEstaba convencido de ello! jQué historia tan diferente contarian los hombres si
adoptaran un propésito definido, y mantuvieran ese propdsito hasta que el tiempo lo convirtiese en una obsesion
obstinada!

Quizas el joven Barnes no lo supiera en aquel entonces, pero su determinacion inconmovible, su perseverancia
en mantenerse firme en su Unico deseo, estaba destinada a acabar con todos los obstaculos, y a darle la
oportunidad que buscaba.

LOS INESPERADOS DISFRACES DE LA OPORTUNIDAD

Cuando la oportunidad surgio, aparecio con una forma diferente y desde una direccion distinta de las que Barnes
habia esperado. Ese es uno de los caprichos de la oportunidad. Tiene el curioso habito de aparecer por la puerta
de atras, y a menudo viene disimulada con la forma del infortunio, o de la frustracion temporal. Tal vez por eso hay
tanta gente que no consigue reconocerla.

Edison acababa de perfeccionar un nuevo invento, conocido en aquella época como la Maquina de Dictar de
Edison. Sus vendedores no mostraron entusiasmo por aquel aparato. No confiaban en que se pudiera vender sin
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grandes esfuerzos. Barnes vio su oportunidad, que habia surgido discretamente, oculta en un maquina
estrambdética que no interesaba mas que a Barnes y al inventor.

Barnes supo que podria vender la maquina de dictar de Edison. Se lo sugirié a éste, y, de inmediato, obtuvo su
oportunidad. Vendié la maquina. En realidad, lo hizo con tanto éxito que Edison le dio un contrato para distribuirla y
venderla por toda la nacion. A partir de aquella asociacién, Barnes se hizo rico, pero también consigui6é algo mucho
mas importante: demostré que uno, realmente, puede «pensar y hacerse rico».

No tengo forma de saber cuanto dinero en efectivo reporté a Barnes su deseo. Tal vez fueran dos o tres millones
de dolares, pero la cantidad, cualquiera que sea, se torna insignificante cuando se la compara con la posesion que
adquirié en forma de conocimiento definido de que un impulso intangible se puede transmutar en ganancias ma-
teriales mediante la aplicacién de principios conocidos.

iBarnes literalmente se pensoé en asociacion con el gran Edison! Se pensé duefio de una fortuna. No tenia nada
con qué empezar, excepto la capacidad de saber lo que deseaba, y la determinacion de mantenerse fiel a ese
deseo hasta haberlo realizado.

A UN METRO DEL ORO

Una de las causas mas comunes del fracaso es el habito de abandonar cuando uno se ve presa de una
frustracién temporal. Todos son culpables de este error en un momento u otro.

Un tio de R. V. Darby fue presa de «la fiebre del oro» en los dias en que era una fiebre endémica, y se fue al
Oeste a cavar para hacerse rico. No sabia que se ha sacado mas oro de los pensamientos de los hombres que
de la tierra. Obtuvo una licencia y se fue a trabajar con el pico y la pala.

Después de varios meses de trabajo obtuvo la recompensa de descubrir una veta de mineral brillante.
Necesitaba maquinaria para extraer el mineral. Con discrecion, cubrié la mina, volvio sobre sus pasos a su hogar
en Williamsburg, Maryland, y les habl6é a sus parientes y a algunos vecinos del «hallazgo». Todos reunieron el
dinero necesario para la maquinaria, y la enviaron a la mina. Darby y su tio volvieron a trabajar en ella.

Extrajeron el primer carro de mineral y lo enviaron a un fundidor. jLas utilidades demostraron que poseian una
de las minas mas ricas de Colorado!

Con unos pocos carros mas de mineral saldarian todas las deudas. Entonces empezarian a ganar dinero en
grande.

jHacia abajo fueron los taladros! jMuy alto llegaron las esperanzas de Darby y de su tio! Entonces sucedié algo.
iEl filén de mineral brillante desaparecié! Habian llegado al final del arco iris, y la olla de oro no estaba alli.
Perforaron en un desesperado intento para volver a encontrar la veta, pero fue en vano.

Finalmente, decidieron abandonar.

Vendieron la maquinaria a un chatarrero por unos pocos centenares de dolares, y tomaron el tren de vuelta a
casa. El chatarrero llamé a un ingeniero de minas para que mirara la mina e hiciera una prospeccion. El ingeniero
le informo de que el proyecto habia fracasado porque los duefios no estaban familiarizados con las «vetas falsas».
Sus calculos indicaban que la veta reapareceria ja un metro de donde los Darby habian dejado de perforar! jAlli
fue precisamente donde fue encontrada!l

El chatarrero extrajo millones de ddlares en mineral de aquella mina porque supo buscar el asesoramiento de un
experto antes de darse por vencido.

«NUNCA ME DETENDRE PORQUE ME DIGAN "NO"»

Mucho tiempo después, Darby se resarcié sobradamente de su pérdida, cuando descubrié que el deseo se
puede transmutar en oro. Eso le ocurrié después de que ingresara en el negocio de la venta de seguros de vida.

Recordando que habia perdido una inmensa fortuna por haber dejado de perforar a un metro del oro, Darby
aprovechd esa experiencia en el trabajo que habia elegido, con el sencillo método de decirse a si mismo: «Me
detuve a un metro del oro, pero nhunca me detendré porque me digan "no" cuando yo trate de venderles un
seguroy.

Darby se convirtié6 en uno de los pocos hombres que venden un millon de délares anuales en seguros. Su
tenacidad se la debia a la leccion que habia aprendido de su desercién en el negocio de la mina de oro.

Antes de que el éxito aparezca en la vida de cualquier hombre, es seguro que éste se encontrara con muchas
frustraciones temporales, y tal vez con algun fracaso. Cuando la frustracion se aduefia del hombre, lo mas facil y
mas légico que puede hacer es abandonar. Eso es lo que la mayoria de los hombres hace.

Mas de quinientos de los hombres mas préosperos que han conocido los Estados Unidos le han dicho al autor
que sus mayores éxitos surgieron un paso mas alla del punto en que la frustracion se habia apoderado de ellos. El
fracaso es un embustero con un mordaz sentido de la ironia y la malicia. Se deleita en hacernos tropezar cuando
el éxito esta casi a nuestro alcance.

UNA LECCION DE PERSEVERANCIA DE CINCUENTA CENTAVOS
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Poco después de que Darby se doctorase en la «Universidad de los Porrazos», y decidiera aprovechar su
experiencia en el asunto de la mina de oro, tuvo la buena fortuna de estar presente en una ocasion que le
demostré que «No» esta muy lejos de no. Una tarde ayudaba a su tio a moler trigo en un viejo molino. Este dirigia
una granja grande, donde vivian cierto numero de granjeros arrendatarios de color. La puerta se abrio
silenciosamente, y una nifa, hija de uno de los arrendatarios, entré y se situd junto a la puerta.

El tio levant6 la vista, mir6 a la nifia y grité con aspereza:

-¢ Qué quieres?

-Mi mama dice que le mande cincuenta centavos -respondid, humilde, la nifia.

-Ni hablar -replicé el tio-, y ahora vete a tu casa.

-Si, sefor -dijo la nifia, pero no se movio.

El tio sigui6é con su trabajo, tan ocupado que no prestd atencién a la nifa y no se dio cuenta de que no se habia
marchado. Cuando volvié a levantar la mirada y la vio alli parada, grité:

- jHe dicho que te vayas a tu casa! Ahora, marchate o te daré una paliza.

-Si, sefior -dijo la nifia, pero siguié inmavil.

El tio dejé un saco de grano que estaba por echar en la tolva del molino, cogié una duela de barril y empezé a
acercarse a la nifia con una expresién poco tranquilizadora.

Darby contuvo el aliento. Estaba seguro de hallarse a punto de presenciar una paliza. Sabia que su tio tenia un
temperamento terrible.

Cuando su tio llegd donde estaba la nifia, ella dio un rapido paso al frente, le mird a los ojos, y grité con todas
sus fuerzas:

- iMi mama necesita esos cincuenta centavos! El tio se detuvo, la miré unos instantes, y luego dej6 lentamente la
duela de barril a un lado, se meti6 la mano en el bolsillo, sacé medio ddlar y se lo dio a la nifia.

Ella cogi6 el dinero y se encaminé despacio hacia la puerta, sin quitar los ojos del hombre al que acababa de
vencer. Después de que la nifia se hubo marchado, el tio se senté en una caja y permanecié mirando por la
ventana durante mas de diez minutos. Estaba reflexionando, sorprendido, sobre la derrota que acababa de sufrir.

Darby también se hallaba pensativo. Esa era la primera vez en su vida que habia visto a una criatura de color
dominar a un blanco adulto. ;Cémo lo habia hecho? ;Qué le habia ocurrido a su tio para que perdiera su
ferocidad y se volviera tan docil como un cordero? ;Qué extrafio poder habia empleado esa nifia para hacerse
duefia de la situacion? Estas y otras preguntas similares destellaban en la mente de Darby, pero no hallé las
respuestas hasta muchos afios después, cuando me relato la historia.

Curiosamente, el relato de esa inusual experiencia la escuché en el viejo molino; el mismo sitio donde su tio
recibié esa leccion.

EL EXTRANO PODER DE UNA NINA

En aquel viejo molino polvoriento, el sefior Darby me relatdé la historia del extrafio triunfo, y termind
preguntandome:

-¢,Como entiende esto? ;Qué extrafio poder tenia esa nifia, para dominar por completo a mi tio? La respuesta a
esa pregunta la encontrara en los principios que se describen en este libro. La respuesta es categérica y completa.
Contiene detalles e instrucciones suficientes para que cualquiera comprenda y aplique la misma fuerza con la que
ella se encontré de forma accidental.

Manténgase alerta, y observara el extrano poder que acudié en ayuda de la nifia. Tendra un atisbo de ese poder
en el proximo capitulo. En alguna parte del libro encontrara una idea que aguzara sus poderes receptivos, y
pondra a su alcance, para su propio beneficio, ese mismo poder irresistible. La comprension de él puede aparecer
ante usted en el primer capitulo, o tal vez surja en su conciencia mas adelante. Puede presentarse en forma de
una sola idea. O quiza la encuentre en la naturaleza de un plan, o en un propésito. Una vez mas, puede hacerle
volver sobre sus pasadas experiencias de frustracion o de fracaso, para aportar alguna leccion mediante la cual
usted recupere todo lo que habia perdido en su fracaso.

Después de haberle explicado al sefior Darby el poder que la nifia de color habia empleado quiza sin saberlo, él
repasd en seguida sus treinta afios de experiencia en la venta de seguros de vida, y estuvo francamente de
acuerdo en que su éxito en ese campo se debia, en gran parte, a la leccién que habia aprendido de la pequefa.

El sefior Darby sefial6:

-Cada vez que un posible comprador trataba de deshacerse de mi, sin hacerse el seguro, yo visualizaba a la
nifia, parada en el viejo molino, con sus ojazos desafiantes, y me decia a mi mismo: «Tengo que conseguir esta
ventar». La mejor parte de las ventas que he hecho han sido a gente que me habia dicho «No».

El sefior Darby también recordo su error al haberse detenido a un metro escaso del oro.

-Pero esa experiencia fue una bendicion encubierta. Me ensefié a seguir insistiendo sin que importasen las
dificultades, y fue una leccidon que necesité aprender antes de poder tener éxito en cualquier campo.

Esta historia del sefior Darby y de su tio, de la nifia y de la mina de oro, sin duda la leeran centenares de
hombres que se ganan la vida vendiendo seguros de vida, y el autor desea ofrecer a todos ellos la sugerencia de
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que Darby le debe a esas dos experiencias su capacidad para vender mas de un millén de ddlares anuales en
seguros de vida.

Las experiencias del sefior Darby fueron bastante comunes y triviales, y, sin embargo, contienen la respuesta de
su destino en la vida; por lo tanto fueron tan importantes (para él) como su propia vida. Saco provecho de ellas
porque las analizé, y supo ver lo que le ensefaban. Pero ¢qué hay del hombre que no tiene el tiempo ni la
inclinacion para estudiar el fracaso en busca del conocimiento que pueda conducirlo al éxito? s Ddénde y codmo va a
aprender el arte de convertir los fallos en escalones hacia la oportunidad?

Para responder a esas preguntas se ha escrito este libro.

TODO LO QUE USTED NECESITA ES UNA BUENA IDEA

La respuesta se expone en una descripcidn de trece principios, pero recuerde, a medida que vaya leyendo, que
la respuesta que quizas usted esta buscando a las preguntas que le han hecho reflexionar en los misterios de la
vida, puede encontrarla en usted mismo, a través de alguna idea, plan o propdsito que tal vez surja en su cerebro
durante la lectura.

Una buena idea es todo lo que se necesita para alcanzar el éxito. Los principios descritos en este libro contienen
medios y maneras de crear ideas utiles.

Antes de seguir adelante con nuestro enfoque para describir esos principios, creemos que merece la pena recibir
esta importante sugerencia:

Cuando las riquezas empiezan a aparecer, lo hacen con tanta rapidez, y en tal abundancia, que uno se
pregunta dénde habian estado escondidas durante todos esos afios de necesidad.

Esta es una afirmacion sorprendente, y tanto mas si tenemos en cuenta la creencia popular de que la riqueza
premia solo a quienes trabajan mucho durante mucho tiempo.

Cuando usted comience a pensar y a hacerse rico, observara que la riqueza empieza a partir de un estado
mental, con un propésito definido, con poco trabajo duro, o sin ninguno. Usted, o cualquier otra persona, puede
estar interesado en saber como adquirir ese estado mental que atraera la riqueza. He pasado veinticinco afos
investigando porque también yo queria saber «cédmo los ricos llegan a ser ricos».

Observe con mucha atencion, tan pronto como domine los principios de esta manera de pensar, y empiece a
seguir las instrucciones para aplicar esos principios, que su nivel econémico empezara a crecer, y que todo lo que
usted toque comenzara a transmutarse en haberes de su propio beneficio. ¢ Imposible? jDe ninguna maneral!

Una de las mayores debilidades de la especie humana es la tipica familiaridad del hombre con la palabra
«imposible». El conoce todas las reglas que no daran resultado. Sabe todas las cosas que no se pueden hacer.
Este libro se escribié para quienes buscan las reglas que han hecho de otros personas de provecho, y estan
dispuestos a jugarselo todo con esas reglas.

El fracaso asola a aquellos que se resignan a él con indiferencia.

El objeto de este libro es ayudar a todo el que quiera aprender el arte de cambiar de enfoque: del fracaso al
éxito.

Otra debilidad que se encuentra en conjunto en demasiadas personas es el habito de medirlo todo, y a todos,
por sus propias impresiones y creencias.

Quienes lean esto creeran que jamas podran pensar y hacerse ricos, porque sus habitos de pensamiento se han
empantanado en la pobreza, el deseo, la miseria, los errores y el fracaso.

Estas personas desafortunadas me recuerdan a un chino distinguido, que fue a Estados Unidos a recibir una
educacion americana. Acudia a la Universidad de Chicago. Un dia, el presidente Harper se encontré con ese joven
oriental en el campus, se detuvo a charlar con él unos minutos, y le pregunté qué le habia impresionado como la
caracteristica mas notable del pueblo estadounidense.

-Bueno -replicé el estudiante-, la extrafia forma de sus ojos. jTienen unos ojos rarisimos! ; Qué decimos nosotros
de los chinos?

Nos negamos a creer lo que no entendemos. Pensamos tontamente que nuestras propias limitaciones son el
patron adecuado de las limitaciones. Por supuesto, los ojos de los demas «son rarisimos», porque no son iguales
a los nuestros.

EL «IMPOSIBLE» MOTOR V8 DE FORD

Cuando Henry Ford decidioé fabricar su famoso motor V8, quiso construir un motor con los ocho cilindros alojados
en un solo bloque, y dio instrucciones a sus ingenieros para que produjeran un prototipo del motor. El proyecto
estaba ya volcado sobre el papel, pero los ingenieros acordaron que era de todo punto imposible embutir ocho
cilindros en un motor de un solo bloque.

-Produzcanlo de todas maneras -dijo Ford. -Pero jes imposible! -replicaron ellos. -Adelante -ordend Ford-, y no
dejen de trabajar hasta haberlo conseguido, no importa cuanto tiempo haga falta.

Los ingenieros pusieron manos a la obra. No tenian otra opcién si querian seguir formando parte del equipo
de Ford. Seis meses transcurrieron sin que obtuvieran resultados. Pasaron otros seis meses, y todavia no
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habian conseguido nada. Los ingenieros probaron todos los planes concebibles para llevar a cabo el proyecto,
pero aquello parecia incuestionable: jimposible!

Al cabo de un afio, Ford se reunié con los ingenieros, que volvieron a informarle de que no habian hallado
manera de cumplir sus érdenes.

-Sigan con el trabajo -dijo Ford-, quiero ese motor, y lo tendré.

Continuaron haciendo pruebas, y entonces, como por arte de magia, el secreto quedo desvelado.

iLa determinacién de Ford habia ganado una vez mas!

Quizas esta historia no esté descrita con precision de detalles, pero las circunstancias y el resultado son los
correctos. Deduzca de ella, usted que desea pensar y hacerse rico, el secreto de los millones de Ford, si puede.
No tendra que buscar muy lejos.

Henry Ford tuvo éxito porque comprendié y aplicd los principios del éxito. Uno de ellos es el deseo; saber lo
que uno quiere. Recuerde esta historia de Ford mientras lee, y sefale las lineas en que se describe el secreto
de su extraordinaria proeza. Si puede hacer esto, si usted es capaz de poner el dedo en el particular grupo de
principios que hicieron rico a Henry Ford, usted puede igualar sus logros en casi cualquier oficio para el que esté
preparado.

POR QUE ES USTED «EL DUENO DE SU DESTINO»

Cuando Henley escribié sus proféticas palabras: «Soy el duefio de mi destino, soy el capitan de mi almay,
deberia habernos informado de que nosotros somos los duefios de nuestro destino, los capitanes de nuestra
alma, porque tenemos el poder de controlar nuestros pensamientos.

Deberia habernos dicho que nuestro cerebro se magnetiza con los pensamientos dominantes que llevamos en
la mente, y que, por mecanismos que nadie conoce bien, estos «imanes» atraen hacia nosotros las fuerzas, las
personas, las circunstancias de la vida que armonizan con la naturaleza de nuestros pensamientos dominantes.

Deberia habernos dicho que, antes de poder acumular riquezas en abundancia, tenemos que magnetizar
nuestra mente con un intenso deseo de riqueza, que hemos de tomar conciencia de la riqueza hasta que el
deseo por el dinero nos conduzca a hacer planes definidos para adquirirlo.

Pero, al ser un poeta, y no un filésofo, Henley se contentdé con afirmar una gran verdad de manera poética,
dejando que sus lectores interpretaran el significado filosoéfico de sus lineas.

Poco a poco, la verdad ha ido desvelandose, hasta que ahora parece cierto que los principios descritos en
este libro contienen el secreto del dominio sobre nuestro destino econémico.

PRINCIPIOS QUE PUEDEN CAMBIAR SU DESTINO

Ahora estamos preparados para examinar el primero de esos principios. Mantenga una actitud de apertura
mental y recuerde, a medida que vaya leyendo, que no son invencion de nadie. Son principios que han funcionado
para muchos hombres. Usted puede ponerlos a trabajar para su propio beneficio permanente.

Vera qué facil es.

Hace algunos afios, pronuncié el discurso de la entrega de diplomas en el Salem College, en Salem, Virginia
Occidental. Acentué el principio descrito en el préximo capitulo con tal intensidad, que uno de los miembros de la
clase que obtendria el diploma se lo apropid, y lo convirtié en parte de su forma de ver la vida. Ese joven llegd a
ser miembro del Congreso y un personaje importante en la Administracion de Franklin D. Roosevelt. Me escribid
una carta en la que presenta con tanta claridad su opinién sobre el principio que trataremos en el proximo capitulo,
que he decidido publicarla como introduccién a dicho capitulo.

Le dara una idea a usted de los beneficios que le esperan.

Estimado Napoleon:

Dado que mi servicio como miembro del Congreso me ha proporcionado cierta comprension de los problemas de hombres y
mujeres, le escribo para ofrecerle una sugerencia que puede ser Util a millares de personas.

En 1922, usted pronuncié un discurso en la entrega de diplomas en el Salem College, cuando yo era miembro de la clase
que los recibiria. En aquel discurso, usted planté en mi mente una idea a la que debo la oportunidad que ahora tengo de servir
a la gente de mi Estado, y que sera responsable, en gran medida, de cualquier éxito que yo pueda alcanzar en el futuro.

Recuerdo, como si hubiese sido ayer, la maravillosa descripcion que usted hizo del método por el que Henry Ford, con muy
pocos estudios, sin un dolar, sin amigos influyentes, llegé tan alto. Entonces resolvi, incluso antes de que usted hubiera
acabado su discurso, que me haria un lugar en la vida, sin que importara cuantas dificultades tuviera que afrontar.

Millares de jévenes terminaran sus estudios universitarios este afio, y los afios venideros. Cada uno de ellos estara buscando
un mensaje tan alentador como el que yo recibi de usted. Querran saber a déonde acudir, qué hacer, cdmo empezar en la vida.
Usted puede decirselo, porque ha ayudado a resolver los problemas de mucha gente.

En Estados Unidos hay en la actualidad miles de jévenes que quisieran saber como convertir sus ideas en dinero, gente que
debe empezar desde abajo, sin dinero, y amortizar sus pérdidas. Si alguien puede ayudarles, es usted.

Si publica el libro, me gustaria tener el primer ejemplar que salga de la imprenta, autografiado por usted.

Con mis mejores deseos, créame, cordialmente suyo,
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JENNINGS RANDOLPH

Treinta y cinco afios después de haber leido aquel discurso, fue un placer para mi regresar al Salem College en
1957 para hacer el discurso de la entrega de diplomas. En aquel entonces recibi el titulo de doctor honorario de
Literatura del Salem College.

Desde aquella ocasién, en 1922, he visto prosperar a Jennings Randolph hasta llegar a ser ejecutivo de una de
las mas importantes lineas aéreas de la nacién, un orador muy inspirado, y senador de Estados Unidos por
Virginia Occidental.

TODO AQUELLO QUE LA MENTE HUMANA PUEDA CONCEBIR Y CREER SE PUEDE ALCANZAR

2

El deseo

EL PUNTO INICIAL DE TODO LOGRO

El primer paso hacia la riqueza

Cuando Edwin C. Barnes se apeo del tren de carga en Orange, New Jersey, hace mas de cincuenta afios, quiza
pareciese un vagabundo, jpero sus ideas eran las de un rey!

Mientras se dirigia desde los rieles del ferrocarril hacia la oficina de Thomas A. Edison, su cerebro trabajaba sin
parar. Se veia a si mismo de pie en presencia de Edison. Se oia pidiéndole a Edison la oportunidad de llevar a
cabo la unica obsesion imperiosa de su vida, el deseo ardiente de llegar a ser socio en los negocios del gran
inventor.

{El deseo de Barnes no era una esperanza! jNo eran ganas! Era un deseo vehemente, palpitante, que lo
trascendia todo. Era definido.

Algunos afios después, Edwin C. Barnes volvié a pararse frente a Edison, en la misma oficina en qué se habia
encontrado por primera vez con el inventor. En esta ocasion, el deseo se habia convertido en realidad. Era socio
de Edison. El suefio dominante de su vida se habia vuelto realidad.

Barnes tuvo éxito porque eligié un objetivo definido, y puso toda su energia, toda su fuerza de voluntad, todos
sus esfuerzos, todo, en pos de ese objetivo.

EL HOMBRE QUE QUEMO SUS NAVES

Pasaron cinco afos antes de que apareciera la oportunidad que habia estado buscando. Para todos, excepto
para él, sélo parecia una parte mas del engranaje de los negocios de Edison, pero en su interior, él fue el socio de
Edison cada minuto del dia, desde el primero en que empezé a trabajar alli.

Es una ejemplificacion notable del poder de un deseo definido. Barnes consiguié su objetivo porque deseaba ser
socio de Edison mas que ninguna otra cosa. Creo un plan con el que alcanzar su propésito. Pero quemoé todas sus
naves tras de si. Se mantuvo firme en su deseo hasta que éste se convirtié en la obstinaciéon obsesiva de su vida
y, finalmente, en un hecho.

Cuando viaj6é a Orange, no se dijo a si mismo: «Trataré de convencer a Edison de que me dé algun tipo de
trabajo», sino: «Voy a ver a Edison para explicarle que he venido a hacer negocios con él».

No se dijo: «Estaré alerta ante cualquier otra oportunidad, en caso de que no consiga lo que quiero en la
organizacion de Edison», sino: «No hay mas que una cosa en este mundo que estoy decidido a conseguir, y es
asociarme con Edison en sus negocios. Quemaré todas las naves tras de mi, y apostaré mi futuro a mi capacidad
para conseguir lo que quiero».

No se planteé en ningin momento retroceder. jTenia que triunfar o morir!

iEsa es toda la historia del éxito de Barnes!

EL INCENTIVO QUE CONDUCE A LA RIQUEZA

Hace mucho tiempo, un gran guerrero afrontd una situacién que requeria de él una decision que garantizara su
éxito en el campo de batalla. Iba a enviar sus tropas contra un enemigo poderoso, cuyos hombres superaban a los
suyos en numero. Embarcé a sus soldados, navegd hacia el pais enemigo, desembarcé soldados y equipos, y dio
la orden de quemar las naves que los habian llevado hasta alli. Al dirigirse a sus hombres antes de la primera
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batalla, dijo: «Ved como los barcos se convierten en humo. jEso significa que no podremos dejar estas playas
vivos a menos que ganemos! jAhora no tenemos opcion: venceremos o moriremos!».

Vencieron.

Cada persona que vence en cualquier empresa debe estar dispuesta a quemar sus naves y eliminar todas las
posibilidades de dar marcha atras. Solo asi puede tener la seguridad de mantener ese estado mental conocido
como deseo ardiente de ganar, esencial para el éxito.

La mafiana siguiente al gran incendio de Chicago, un grupo de comerciantes se quedoé de pie en State Street,
observando los restos humeantes de lo que habian sido sus tiendas. Organizaron una reunién para decidir si
tratarian de reconstruirlas o abandonarian Chicago para volver a empezar en algun lugar del pais mas prometedor.
Llegaron a una decision, todos menos uno: abandonar Chicago.

El comerciante que decidié quedarse y reconstruir su negocio sefial6é con el dedo los restos de su tienda, y dijo:
«Caballeros, en este mismo sitio construiré la tienda mas grande del mundo, no importa las veces que pueda
quemarsey.

Eso fue hace casi un siglo. La tienda fue construida. Todavia sigue en pie, una torre, un monumento al poder de
ese estado mental conocido como deseo ardiente. Lo mas sencillo que Marshall Field podria haber hecho era
imitar a sus colegas. Cuando las perspectivas se mostraban dificiles, y el futuro parecia funesto, se retiraron
adonde las cosas pareciesen mas faciles.

Fijese bien en la diferencia entre Marshall Field y los demas comerciantes, porque es la misma diferencia que
distingue a casi todos los que tienen éxito de aquellos que fracasan.

Todo ser humano que alcanza la edad de comprender la razén de ser del dinero, quiere dinero. Quererlo no
basta para acumular riqueza. Pero desear la riqueza con un estado mental que se convierte en una obsesion, y
luego planificar formas y medios definidos para adquirirla, y ejecutar esos planes con una perseverancia que no
acepte el fracaso, atraera la riqueza.

SEIS MANERAS DE CONVERTIR EL DESEO EN ORO
El método por el que el deseo de riqueza se puede transmutar en su equivalente monetario consiste en seis
pasos practicos y definidos, que son los siguientes:

Primero: determine la cantidad exacta de dinero que desea. No basta con decir: «Quiero mucho dinero». Sea
definitivo en cuanto a la cantidad. (Hay una razon psicolégica para esta precision, que describiremos en un
capitulo proximo.) Segundo: determine con exactitud lo que se propone dar a cambio del dinero que desea. (No se
recibe algo por nada.)

Tercero: establezca un plazo determinado en el que se propone poseer el dinero que desea. Cuarto: cree un
plan preciso para llevar a cabo su deseo, y empiece de inmediato, sin que importe si se halla preparado o no, a
poner el plan en accion.

Quinto: escriba un enunciado claro y conciso de la cantidad de dinero que se propone conseguir, apunte el
tiempo limite para esta adquisicion, aclare lo que se propone dar a cambio del dinero, y describa con exactitud el
plan mediante el que se propone formularlo.

Sexto: lea su memorandum en voz alta, dos veces al dia, una vez antes de acostarse, y otra, al levantarse.
Mientras lee, vea, sienta y piénsese ya en posesion del dinero.

Es importante que siga las instrucciones descritas en estos seis pasos. En especial observe y siga las
instrucciones del sexto paso. Tal vez se queje de que le resulta imposible «verse en posesion del dinero» antes de
tenerlo realmente. Aqui es donde el deseo ardiente acudira en su ayuda. Si usted realmente desea el dinero con
tanta vehemencia que su deseo se ha convertido en una obsesion, no tendra dificultad en convencerse de que lo
adquirira. El caso es desear el dinero, y llegar a estar tan determinado a poseerlo que se convenza de que lo
tendra.

¢, PUEDE IMAGINARSE QUE ES USTED MILLONARIO?

Para el no iniciado, que no se ha educado en los principios fundamentales de la mente humana, quizas estas
instrucciones parezcan poco practicas. Para quienes no consigan reconocer la validez de estos seis puntos, puede
ser util saber que la informacién que difunden fue revelada por Andrew Carnegie, el cual empezé como un obrero
comun en una siderurgica; pero se las arregld, pese a sus humildes comienzos, para que estos principios le
rindieran una fortuna de mas de cien millones de ddlares.

Como ayuda adicional quiza le sirva saber que los seis puntos recomendados aqui fueron cuidadosamente
estudiados por el extinto Thomas A. Edison, que puso su sello de aprobacion en ellos por ser esenciales no sélo
para la acumulacion de dinero, sino para la consecucion de cualquier objetivo.

Estos pasos no requieren «trabajo duro». Tampoco sacrificio. No exigen que uno se vuelva ridiculo, ni crédulo.
Para utilizarlos no hace falta educacion superior. Pero la aplicacion eficaz de estos seis pasos exige la suficiente
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imaginacién que nos permita ver y comprender que la acumulacion de dinero no se puede dejar al azar, a la
buena suerte o al destino. Uno debe darse cuenta de que todos los que han acumulado grandes fortunas primero
han sofado, deseado, anhelado, pensado y planificado antes de haber adquirido el dinero.

Llegados a este punto, usted sabra también que nunca tendra riquezas en grandes cantidades a menos que
pueda llegar a ser la viva expresién del deseo ardiente por el dinero, y que realmente crea que lo poseera.

EL PODER DE LOS GRANDES SUENOS

A quienes nos encontramos en esta carrera hacia la riqueza debe animarnos saber que este mundo cambiante
exige nuevas ideas, nuevas maneras de hacer las cosas, nuevos lideres, nuevos inventos, nuevos métodos de
ensefanza, nuevos métodos de venta, nuevos libros, literatura nueva, nuevos programas de television, nuevas
ideas para el cine. Tras toda esta demanda de cosas nuevas y mejores hay una cualidad que uno debe poseer
para ganar, y es la definicion del propdésito, el conocimiento exacto de lo que uno quiere, y un deseo ardiente de
poseerlo.

Los que deseamos acumular riqueza debemos recordar que los verdaderos lideres del mundo han sido siempre
hombres que han sabido dominar, para su uso practico, las fuerzas invisibles e intangibles de la oportunidad que
esta por surgir, y han convertido esas fuerzas (o impulsos de pensamiento) en rascacielos, fabricas, aviones,
automoviles, y toda forma de recurso que hace la vida mas placentera.

Al planear la adquisicion de su porcion de riqueza, no se deje influir por quienes menosprecien sus suefios. Para
lograr grandes ganancias en este mundo cambiante, uno debe captar el espiritu de los grandes pioneros del
pasado, cuyos suefios le han dado a la civilizacién todo lo que tiene de valioso, el espiritu que infunde energia en
nuestro propio pais, en las oportunidades de usted y en las mias, para alimentar y vender nuestro talento.

Si lo que usted quiere hacer esta bien, y usted cree en ello, jadelante, hagalo! Lleve a cabo sus suefios, y no
haga caso de lo que «los demas» puedan decir si usted se topa en algin momento con dificultades, ya que tal vez
«los demas» no sepan que cada fracaso lleva consigo la semilla de un éxito equivalente.

Thomas Edison sofiaba con una lampara que funcionara con electricidad, empezé a poner su suefio en accion, y
pese a sus mas de diez mil fracasos, mantuvo su suefio hasta que lo convirti6 en una realidad fisica. jLos
sofadores practicos no abandonan! Mielan, que sofiaba con una cadena de tiendas de cigarros, transformé su
suefio en accioén, y ahora las United Cigar Stores ocupan algunas de las mejores esquinas de las ciudades
estadounidenses.

Los hermanos Wright sofiaron con una maquina que surcara el aire. Ahora podemos ver en todo el mundo que
sus suefios se han cumplido.

Marconi sofiaba con un sistema para dominar las intangibles fuerzas del éter. Las pruebas de que no sofiaba en
vano podemos encontrarlas en cada aparato de radio y de television que hay en el mundo. Quiza le interese saber
que los «amigos» de Marconi lo pusieron bajo custodia, y fue examinado en un hospital para psicopatas cuando
anuncié que habia descubierto un principio mediante el cual podria enviar mensajes a través del aire, sin la ayuda
de cables ni ninguin otro medio fisico de comunicacion. A los sofiadores de hoy en dia les va mejor.

El mundo esta lleno de una abundancia de oportunidades que los sohadores del pasado jamas conocieron.

COMO HACER QUE LOS SUENOS DESPEGUEN DE LA PLATAFORMA DE LANZAMIENTO

Un deseo ardiente de ser y de hacer es el punto inicial desde el que el sofiador debe lanzarse. Los suefios no
estan hechos de indiferencia, pereza, ni falta de ambicion.

Recuerde que todos los que consiguen triunfar tienen un mal comienzo y pasan por muchas dificultades antes de
«llegar». El cambio en la vida de la gente de éxito suele surgir en el momento de alguna crisis, a través de la cual
les es presentado su «otro yo».

John Buynan escribid Pilgrim's Progress, que se cuenta entre lo mejor de la literatura inglesa, después de haber
estado confinado en prisién y haber sido duramente castigado a causa de sus ideas sobre la religion.

D. Henry descubrié el genio que dormia en su interior después de haber conocido graves infortunios, y estuvo
encarcelado en Columbus, Ohio. Forzado a través de la desgracia a conocer a su «otro yo», y a usar su
imaginacién, descubrié que era un gran autor en vez de un criminal despreciable.

Charles Dickens empez6 pegando etiquetas en latas de betin. La tragedia de su primer amor penetrd las
profundidades de su alma para convertirlo en uno de los mas grandiosos autores del mundo. Esa tragedia produjo
primero David Coperfield, y luego una sucesion de obras que hacen un mundo mejor y mas rico a todo el que lee
sus libros.

Hellen Keller se quedd sorda, muda y ciega después de nacer. Pese a su terrible desgracia, ha escrito su
nombre con letras indelebles en las paginas de la historia de los grandes. Toda su vida ha sido la demostracién de
que nadie esta derrotado mientras no acepte la derrota como una realidad.

Robert Burns era un campesino analfabeto. Sufrié la maldicién de la pobreza y crecié para ser un borracho. El
mundo fue mejor gracias a su vida, porque vistié de prendas hermosas sus pensamientos poéticos, y, por tanto,
arranco un espino para plantar un rosal en su lugar.
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Beethoven era sordo, y Milton ciego, pero sus nombres perduraran en el tiempo, porque sofaron y tradujeron
sus suefios en ideas organizadas.

Hay una diferencia entre suspirar por algo y hallarse preparado para recibirlo. Nadie se encuentra listo para nada
hasta que no crea que puede adquirirlo. El estado mental debe ser la conviccion, y no la mera esperanza o anhelo.
La mente abierta es esencial para creer. La cerrazon de ideas no inspira fe, ni coraje, ni conviccion.

Recuerde, no se requiere mas esfuerzo para apuntar alto en la vida, para reclamar abundancia y prosperidad,
del que hace falta para aceptar la miseria y la pobreza. Un gran poeta ha expresado acertadamente esta verdad
universal en unas pocas lineas:

Le discuti un penique a la Vida,

y la Vida no me dio mas.

Por mucho que le imploré a la noche
cuando contaba mis escasos bienes.

Porque la Vida es un amo justo
que te da lo que le pides,

pero cuando has fijado el precio,
debes aguantar la faena.

Trabajé por un salario de jornalero

s6lo para descubrir, perplejo,

que cualquier paga que hubiera pedido a la Vida,
ésta me la hubiese pagado de buen grado.

EL DESEO LLEVA VENTAJA SOBRE LA MADRE NATURALEZA

Como culminacién adecuada de este capitulo quiero presentar a una de las personas mas excepcionales que he
conocido. Lo vi por primera vez pocos minutos después de que hubiera nacido. Vino a este mundo sin ningun
rastro fisico de orejas, y el médico admitio, cuando le pedi su opinidn sobre el caso; que el nifio seria sordo y mudo
toda la vida.

M