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Por primera vez se ensefia la famosa férmula de Andrew Carnegie para ganar dinero,
basada en los TRECE PASOS DEMOSTRADOS HACIA LA RIQUEZA.

Elaborado alo largo de veinticinco anos de investigacién, en colaboracién con mds
de quinientos millonarios destacados que demostraron, a raiz de sus propios logros,
que esta filosofia es practica.

Este libro es una réplica de la edicién completa y original de Piense y hdgase rico de
Napoleon Hill, publicada inicialmente por The Ralston Society en 1937 y ahora en
el dominio publico.

La edicién replicada, publicada por la Wilshire Book Company con un disefio
creativo de la portada y un prélogo original de Melvin Powers no estd patrocinada,
promocionada ni asociada con Napoleon Hill, sus familiares o herederos, la Napoleon
Hill Foundation, The Ralston Society ni ninguna otra personalidad o entidad.



Prélogo

Estoy sumamente complacido de publicar la edicién original, integra y cldsica del
famoso libro Piense y hdgase rico de Napoleon Hill, tal como lo escribié en 1937. Ha
sido un superventas a nivel internacional durante muchos afnos y ha vendido millones
de ejemplares en sus diversas ediciones.

Como editor de libros de motivacién, he tenido el placer de ofrecer al publico li-
bros tales como Psicocibernética: el secreto para mejorar y trasformar su vida del médico
Maxwell Maltz, La magia de pensar a lo grande y The Magic of Thinking Success del
doctor David J. Schwartz, ;Piense como un ganador! del doctor Walter Doyle Staples,
Tres palabras mdgicas'y Success Cybernetics de Uell Stanley Andersen, Grow Rich With
Your Million Dollar Mind y How to Succeed de Brian Adams, y Carisma: cémo lograr
«esa magia especial» de Marcia Grad.

Estos libros, al igual que mis anteriores ediciones de Piense y hdgase rico, han produ-
cido cambios notables en la vida de las personas que practican los principios expresados
en ellos. Pero de todos los libros superventas de motivacién que he publicado, Piense
y hdgase rico sigue siendo el que mds guardo en el corazén y el mayor responsable de
mi propio éxito.

Mi entusiasmo por Piense y hdgase rico comenzé cuando lo lef por primera vez a
los dieciséis anos. Su mensaje tuvo una profunda influencia —y todavia la tiene— en
mi psique. En ese momento estaba viviendo en Boston y, como pasatiempo, empecé
un negocio de ventas por correo en la mesa de la cocina de mi casa. Siguiendo los
principios de Piense y hdgase rico, me fijé el objetivo de ganar mil délares al mes por
la venta de libros pricticos y de motivacién, incluyendo Piense y hdgase rico. En poco
tiempo alcancé y superé mi meta.



Afios después, cuando me mudé a Los Angeles para crear mi propia editorial, de
nuevo utilizando los principios de Piense y hdgase rico, me propuse unos objetivos a
nivel profesional y financiero que logré alcanzar. No me cabia ninguna duda de que
podia hacerlo porque habia comprendido el mensaje alto y claro de que podia lograr
lo que me propusiera si crefa que podia. Basindome en esa creencia, me he fijado
muchos objetivos y los he alcanzado, ademds de ser un editor de libros exitoso. He
sido un compositor que ha ganado premios, un orador motivacional, un profesor de
la universidad, un criador de caballos drabes campeones, un artista, un productor
de publirreportajes, un consultor de ventas por correo, y autor de dos de los libros mds
vendidos en el dmbito de ventas por correo, How to Get Rich in Mail Order y Making
Money With Classified Ads.

Mi tltimo reto es la creacién de un importante negocio en Internet especializado en
libros de motivacién y de negocios. Mi mentalidad es resuelta con respecto a la filosofia
del «se puede» de Napoleon Hill, y me complace informar que estoy alcanzando los
objetivos de ventas anuales de Internet que me propuse. Es agradable y gratificante ver
c6mo esta filosoffa funciona de nuevo.

Durante mi larga carrera de profesor en seminarios de motivacién, he conocido
a cientos de personas que me han dicho que Piense y hdgase rico las ha ayudado a dar
forma a sus vidas. Muchos se refieren al libro como su biblia. ;Qué halago! Dado que
Wilshire Book Company es una fuente de numerosos libros famosos de motivacién e
inspiracion, la gente suele visitar nuestras oficinas para comprarlos. Me gusta hablar
con estas personas, ya que compartimos una filosofia comidn. Invariablemente, cuando
hablamos sobre libros, Piense y hdgase rico aparece en la conversacién como uno de sus
favoritos de todos los tiempos.

Muchos de los libros de motivacién actuales toman prestados los principios de la
obra de Napoleon Hill, y todos los autores y profesores de motivacién que conozco
tienen este libro en su biblioteca.

Hace muchos anos tuve el placer de asistir a una de las apasionantes conferencias de
Napoleon Hill en Los Angeles. Inspiré a una audiencia de miles de personas y recibi6
una resonante ovacién en la que los asistentes se pusieron de pie. En el ambiente se
podia sentir una energfa positiva. Nadie queria irse. Tuve el placer de visitarlo después
y encontré que era la encarnacién de su filosofia que enriquece la vida.

Pocas cosas contribuyen mds al bienestar y a la autoestima de una persona que su
capacidad para lograr su independencia econémica y la de sus familiares. Mi consejo
es utilizar los principios enunciados en la presente edicién original e integra del libro
de Napoleon Hill y hacerla parte de la propia vida. Estos principios han ayudado a
millones de personas y confio plenamente en que ahora ayudardn al lector. Prepdrese.
Estd a punto de embarcar en el apasionante camino hacia la riqueza.



Le deseo lo mejor para su éxito tanto personal como econdmico. Recuerde que si
es capaz de concebir su objetivo, entonces puede lograrlo. jPiense como un ganador y
serd uno de ellos!

MEeLviN PoweRs, EpiTor
WiLsHIRE Book CoMPANY



¢Qué es lo que mas desea?

;Dinero, fama, poder, satisfaccion, personalidad,

paz mental, felicidad?

Los trece pasos hacia la riqueza descritos en este libro ofrecen la mds breve filosofia
confiable del éxito individual jamds presentada para el beneficio de los hombres o las
mujeres que estdn buscando una meta definida en la vida. Antes de comenzar el libro,
el lector se beneficiard en gran medida si comprende el hecho de que el libro 70 se escri-
bié para entretener. Uno no puede digerir bien su contenido en una semana o un mes.

Después de leerse el libro detenidamente, el doctor Miller Reese Hutchison, cono-
cido a nivel nacional por ser ingeniero consultor y socio desde hace muchos anos de

Thomas A. Edison, dijo:

«Esto no es una novela. Es un libro de texto sobre el éxito individual que proviene
directamente de las experiencias de cientos de los hombres estadounidenses més exi-
tosos. Deberfa estudiarse, digerirse y meditar sobre él. No es aconsejable leer mds de un
capitulo por noche. El lector deberia subrayar las frases que mds le impresionen. Mds
adelante podrd volver a esas lineas y releerlas. Un verdadero estudioso no se limitard
a leer este libro, sino que absorberd sus contenidos y los hard suyos. Este libro debe-
ria ensenarse en todas las escuelas secundarias y ningtn nifio o nifia deberia iniciar
una carrera sin haber pasado satisfactoriamente un examen sobre él. Esta filosoffa no
suplantard las asignaturas impartidas en las escuelas, sino que permitird organizar y
aplicar los conocimientos adquiridos y convertirlos en un beneficio ttil y adecuado sin

pérdida de tiempo».
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El doctor John R. Turner, decano de la Universidad de Nueva York, dijo después
de haber leido el libro:

«El mejor ejemplo de la solidez de esta filosofia es su propio hijo, Blair, cuya dramdtica

historia ha sido esbozada en el capitulo sobre el deseo».

El doctor Turner hacfa referencia al hijo del autor, que nacié sin la capacidad normal
de audicién, y no sélo evit6 ser sordomudo, sino que ademads trasformé su discapaci-
dad en una ventaja de incalculable valor con la aplicacién de la filosofia aqui descrita.
Después de leer la historia (que comienza en la pdgina 45), el lector se dard cuenta
de que estd a punto de entrar en posesién de una filosofifa que puede trasmutarse en
riqueza material o ser igualmente util para abastecer la paz mental, la comprensidn,
la armonia espiritual y, en algunos casos, como el del hijo del autor, puede ayudar a
dominar la afliccién fisica.

El autor descubrid, a raiz de analizar personalmente a cientos de hombres de éxito,
que todos ellos tenfan el hdbito de intercambiar ideas en lo que cominmente se deno-
minan debates. Cuando tenfan problemas que resolver, se sentaban juntos y hablaban
libremente hasta que descubrian, a partir de su contribucién conjunta de ideas, un
plan que sirviera a sus propdésitos.

El lector, que estd leyendo este libro, sacard el maximo provecho con la puesta en
préctica del principio del Equipo Maestro que se describe en él. Podrd lograrlo (como
otros lo estdn haciendo con éxito) con la creacién de un equipo de trabajo, consistente
en un nimero dado de personas agradables y armoniosas. El equipo deberia reunirse
regularmente, con una frecuencia de una vez por semana.

El procedimiento debe consistir en la lectura de un capitulo del libro en cada reunién,
y después debe debatirse libremente el contenido de cada uno de ellos entre todos los
miembros. Cada miembro deberia tomar notas y anotar cada una de sus propias ideas
inspiradas en el debate.

Todos los miembros deberfan leer y analizar detenidamente cada capitulo varios
dias antes de su lectura en publico y del debate conjunto. La lectura ante el equipo
deberia hacerla alguien que sepa leer bien y le ponga color y sentimiento a las frases.

Con el seguimiento de este plan todo lector sacard de estas paginas no sélo la suma
total de los mejores conocimientos elaborados a partir de las experiencias de cientos
de hombres de éxito, sino algo todavia mds importante: aprovechard nuevas fuentes de
conocimiento en su propia mente y adquirird conocimientos de inestimable valor de las
demds personas presentes.
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Si el lector sigue este plan de forma persistente, puede estar seguro de que descubrird
y se apropiard de la férmula secreta gracias a la cual Andrew Carnegie adquirié su
inmensa fortuna, a la que se hace referencia en la introduccién del autor.

Homenajes al autor
De grandes lideres americanos

Piense y hdgase rico tard$ veinticinco afios en escribirse y estd basado en la famosa ley
de Napoleon Hill de la filosofia del éxito. Su trabajo y sus escritos han sido elogiados

por los mayores lideres financieros, educacionales, politicos y gubernamentales.

CortE SuPREMA DE Estapos UNipos ® WasHiNgTON DC

Apreciado seror Hill:
He tenido la oportunidad de terminar la lectura de sus libros Las leyes del éxito y deseo
expresar mi agradecimiento por el espléndido trabajo que ha hecho en la elaboracién
de esta filosofia. Serfa util que todos los politicos del pais asimilaran y aplicaran los
diecisiete principios sobre los que se basan sus lecciones. Contienen un material mag-
nifico que todo lider deberfa entender en todos los 4mbitos de la vida.

Me complace haber tenido el privilegio de hacer algunas pequefias contribuciones
a la organizacién de este curso espléndido de filosofia del «sentido comtiny. Atenta-

mente:

(Expresidente y ex juez presidente del Tribunal Supremo

de Estados Unidos)

EL REY DE LAS TIENDAS DE 5 Y 10 CENTAVOS

«Gracias a la aplicacién de muchos de los diecisiete principios fundamentales de la
filosoffa de Las leyes del éxito, hemos fundado una gran cadena de tiendas muy exito-
sas. Creo que no serfa exagerado decir que el Edificio Woolworth podria considerarse

perfectamente un monumento de la solidez de estos principios».

E W. WoorworTH

UN GRAN MAGNATE MARITIMO

«Me siento sumamente agradecido por haber tenido el privilegio de haber leido Las

leyes del éxito. Si hubiera conocido esta filosoffa hace cincuenta afios, imagino que
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hubiera podido realizar todo lo que he hecho en menos de la mitad de tiempo. Espero

que el mundo lo descubra y se lo agradezcan.

RoBERT DoLLAR

UN FAMOSO LIDER OBRERO AMERICANO

«Dominar Las leyes del éxito es como una garantia contra el fracaso».

SAMUEL GOMPERS

UN EXPRESIDENTE DE ESTADOS UNIDOS

«Cémo no felicitarlo por su perseverancia. Cualquier hombre que dedica tanto tiem-
po... debe hacer necesariamente descubrimientos muy valiosos para los demds. Es-
toy profundamente impresionado por su interpretacién de los principios del “Equipo

Maestro” que tan claramente ha descrito».

Woobrow WiLsoN

UN POTENTADO DEL COMERCIO

«S¢é que sus diecisiete principios del éxito son sélidos porque los he estado aplicando en

mi empresa durante més de 30 afios».

JouN WANAMAKER

EL FABRICANTE DE CAMARAS FOTOGRAFICAS MAS IMPORTANTE DEL MUNDO

«S¢é que estd usted haciendo un mundo mejor con sus Leyes del éxito, y no me im-
portarfa contribuir econdmicamente a esta formacidn, ya que aporta cualidades a los

estudiantes que no pueden comprarse sélo con dinero».

GEORGE EAsTMAN

UN CONOCIDO HOMBRE DE NEGOCIOS NACIONAL

«Cualquier logro que haya podido alcanzar se lo debo, integramente, a la aplicacién de
sus diecisiete principios fundamentales de Las leyes del éxito. Creo que tengo el honor

de ser su primer alumno».

W. M. WRINGLEY, JRr.
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Prologo del editor

Este libro trasmite la experiencia de mds de quinientos hombres inmensamente ricos,
que comenzaron de cero, sin nada que dar a cambio de la riqueza, salvo sus pensamientos,
ideas'y planes organizados.

El lector dispone aqui de toda la filosofia sobre cémo ganar dinero, tal como se
elaboré a partir de los logros reales de la mayoria de los hombres de éxito que ha co-
nocido el pueblo estadounidense durante los tltimos cincuenta afios. Se describe gqué
hacer y también cdmo hacerlo.

Presenta las instrucciones completas acerca de cdmo vender sus servicios personales.

Le proporcionard un método perfecto de autoandlisis que ficilmente revelard lo
que ha estado separdndole de la fortuna en el pasado. Se describe la famosa férmula de
Andrew Carnegie de realizacién personal gracias a la cual acumulé cientos de millones
de délares para si mismo y para no menos de una veintena de hombres millonarios a
los que ensefd su secreto. Tal vez el lector no necesite todo lo que se encuentra en el
libro —ninguno de los quinientos hombres de cuya experiencia se ha escrito lo necesi-
taban— pero tal vez si necesite una idea, plan o sugerencia para comenzar su camino
hacia su meta. En alguna parte del libro encontrard este estimulo necesario.

Ellibro fue inspirado por Andrew Carnegie, después de haber ganado sus millones
y jubilarse. Fue escrito por el hombre a quien Carnegie revelé el sorprendente secreto
de su riqueza; el mismo hombre a quien los quinientos hombres ricos revelaron la
fuente de sus riquezas.

En este volumen se encuentran los trece principios para ganar dinero, esenciales
para toda persona que desee acumular el dinero suficiente a fin de garantizar su inde-
pendencia econémica. Se estima que la investigacién que se invirtié en la preparacion,
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antes de que se escribiera o pudiera escribirse el libro —investigacién que abarcé mds
de veinticinco afos de continuo esfuerzo— no podria repetirse a un coste menor de
cien mil délares.

Ademds, el saber contenido en este libro tampoco podria repetirse a ningtin precio,
por la sencilla razén de que mds de la mitad de los quinientos hombres que proporcio-
naron la informacién que contiene ya han fallecido.

iLa riqueza no siempre puede medirse en términos de dinero!

El dinero y los bienes materiales son esenciales para la libertad del cuerpo y de la
mente, pero algunas personas piensan que la mayor parte de la riqueza inicamente puede
evaluarse en términos de amistades verdaderas, de relaciones familiares arménicas, de
simpatia y comprension entre los socios y de la armonfa introspectiva que proporciona
la paz mental medible Gnicamente en valores espirituales.

Todos los que lean, comprendan y apliquen esta filosofia estardn mejor preparados
de lo que nunca lo han estado para atraer y disfrutar de estas grandes fortunas, que
siempre les serdn negadas a todos excepto a los que estén preparados para ellas.

Por lo tanto, lector debe estar preparado para que cuando se exponga a la influen-
cia de esta filosofia, experimente un cambio vital que le ayudard no sélo a negociar
el camino de su vida con armonia y comprensién, sino también a prepararse para la
acumulaciéon abundante de bienes materiales.

EL EDITOR
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Prologo del autor

En cada capitulo de este libro se ha mencionado el secreto para ganar dinero, un secreto
que ha logrado la fortuna de més de quinientos hombres extraordinariamente ricos a
quienes he analizado con detenimiento durante muchos anos.

Andrew Carnegie me informé del secreto hace mds de un cuarto de siglo. El as-
tuto y amable viejo escocés lo deposité en mi mente sin prestar atencién cuando yo
s6lo era un nifo. Luego, se volvié a sentar en su silla con brillo de alegria en sus ojos
y me observé detenidamente para ver si tenia suficiente intelecto para comprender el
significado de lo que me acababa de decir. Cuando vio que habia captado la idea, me
pregunt si estarfa dispuesto a pasar veinte afos o mds preparindome para entregdrsela
al mundo, a hombres y mujeres que, por desconocer del secreto, tal vez pasarian sus
vidas condenados al fracaso. Le respondi que lo harfa y, con la cooperacién del sefior
Carnegie, he cumplido mi promesa.

Este libro contiene el secreto, después de que miles de personas de practicamente
todas las condiciones lo hayan puesto a prueba. Fue idea del senor Carnegie que la
férmula mdgica que le proporcioné una fortuna prodigiosa se pusiera al alcance de
personas que no tienen tiempo para investigar cémo los hombres ganan dinero, y
fue su deseo que yo pudiera probar y demostrar la solidez de la férmula mediante la
experiencia de hombres y mujeres. Consideraba que esta férmula tenfa que ensenarse
en todas las escuelas y universidades publicas, y opinaba que si se ensenaba adecua-
damente, revolucionaria todo el sistema educativo hasta poderse reducir a la mitad el
tiempo que uno pasa en la escuela.

Su experiencia con Charles M. Schwab y con otros jévenes como él convencieron al
senor Carnegie de que buena parte de lo que se ensefia en las escuelas no tiene ningtin
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valor en relacién con la tarea de ganarse la vida o de acumular riquezas. Habia llegado
a esta conclusién porque en su empresa habian trabajado muchos jévenes con muy
poca educacion, pero a los que una ensefianza sobre el uso de esta férmula les permitié
desarrollar un sentido del liderazgo poco comun. Ademds, esta preparacion proporciond
verdaderas fortunas a todos aquellos que siguieron sus instrucciones.

En el capitulo sobre la fe, leeremos la asombrosa historia de la gigantesca United
States Steel Corporation, tal como la concibié y gestiond el joven gracias al cual el sefior
Carnegie demostrd que su férmula funcionaria para todos los que estuvieran preparados
para ella. La simple aplicacién de este secreto por parte de un hombre joven, Charles
M. Schwab, le proporcioné una gran fortuna tanto de dinero como de oportunidades.
En términos generales, esta aplicacién particular de la férmula le valié seiscientos mi-
llones de délares.

Estos hechos, bien conocidos por casi todos los que conocieron al sefior Carnegie, le
dardn al lector una idea clara de lo que le puede aportar la lectura de este libro siempre
y cuando sepa lo que quiere.

Incluso antes de haberse puesto a prueba durante veinte afios, el secreto se trasmi-
ti6 al menos a un centenar de hombres y mujeres que lo han utilizado para su propio
beneficio como habia planeado el sefior Carnegie. Algunos han logrado fortunas con
él. Otros lo han utilizado para crear armonia en sus hogares. Un clérigo lo emple6 con
tanta eficacia que logré unos ingresos de 75000 ddlares anuales.

Arthur Nash, un sastre de Cincinnati, utilizé su negocio pricticamente en quiebra
como congjillo de indias para probar la férmula. El negocio revivié y proporciond
una fortuna a sus duefios. Todavia es un negocio préspero, aunque el senor Nash ya
se haya ido. El experimento fue tan extraordinario que los periédicos y las revistas le
proporcionaron mds de un millén de délares haciendo publicidad laudatoria.

El secreto pasé a Stuart Austin Wier, de Dallas, Texas. Estaba preparado para ello,
tanto que abandond su profesién y estudié Derecho. ;Tuvo éxito? También explicare-
mos esta historia.

A Jennings Randolph le revelé el secreto el dia que se gradué en la universidad, y
lo ha utilizado con tanto éxito que actualmente estd cumpliendo su tercer mandato
como miembro del Congreso, con muchas oportunidades de seguir usindolo hasta
que lo lleve a la Casa Blanca.

Mientras trabajaba como director de publicidad en LaSalle Extension University,
cuando todavia era poco conocida, tuve el privilegio de ver a J. G. Chapline, el di-
rector de la universidad, utilizar la férmula con tanta eficacia que desde entonces ha
hecho de LaSalle una de las universidades mds destacadas del pais.

El secreto al que me refiero se menciona por lo menos un centenar de veces a lo
largo de este libro. No lo he nombrado directamente, pues parece funcionar con mds
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éxito cuando se destapa ligeramente y se deja a la vista, donde puedan recogerlo aquellos
que estdn preparados y lo estin buscando. Esta es la razén por la que el sefior Carnegie
me lo lanzé de forma tan discreta, sin darme su denominacién especifica.

Siellector estd preparado para ponerlo en practica, identificard este secreto al menos
una vez en cada capitulo. Desearfa tener el privilegio de explicarle como saber si estd
preparado, pero eso le privaria de buena parte de los beneficios que recibird cuando
realice el descubrimiento a su manera.

Mientras escribia este libro, mi propio hijo, que entonces estaba terminando su
tltimo afno en la universidad, cogié el manuscrito del segundo capitulo, lo leyé y
descubrié el secreto por su cuenta. Utiliz6 la informacién tan eficazmente que ac-
cedié directamente a un puesto de responsabilidad con un sueldo inicial mayor que
el que gana un hombre corriente. Su historia estd narrada brevemente en el segundo
capitulo. Cuando el lector la lea, quizds deseche la impresién que pudo haber tenido
al inicio de este libro de que éste prometia demasiadas cosas. Y, también, si alguna
vez lo han desanimado, si ha tenido dificultades que superar, si lo ha intentado y ha
fracasado, si alguna vez ha estado discapacitado por una enfermedad o dolencia fisica,
entonces la historia del descubrimiento y la utilizacién que hizo mi hijo de la férmula
de Carnegie le parecerd el oasis en el Desierto de las Esperanzas Perdidas que tanto
ha estado buscando.

Este secreto fue ampliamente utilizado por el presidente Woodrow Wilson durante
la Primera Guerra Mundial. Lo trasmitié a todos los soldados que lucharon en la gue-
rra, oculto cuidadosamente en el entrenamiento que recibieron antes de ir al frente. El
presidente Wilson me dijo que fue un factor importante en la obtencién de los fondos
necesarios para la guerra.

Hace mds de veinte anos, el secreto inspird al honorable Manuel L. Quezén, (en
aquel entonces comisionado residente de las islas Filipinas) para conseguir la libertad
de su pueblo. Logré la libertad para los filipinos y fue el primer presidente de ese estado
libre. Una peculiaridad de este secreto es que una vez adquirido y utilizado, hace que
aquellos que lo poseen se vean arrastrados literalmente hacia el éxito con muy poco
esfuerzo y que nunca mds vuelvan a sucumbir al fracaso. Si el lector lo duda, puede
examinar los nombres de aquellos que lo usado dondequiera que se hayan mencionado,
revisar sus historiales y se convencerd.

iNo existe tal cosa como recibir algo a cambio de nada!

El secreto al que me refiero no puede lograrse sin pagar un precio, aunque éste sea
muy inferior a su valor. Aquellos que no estin buscdndolo intencionadamente no pue-
den obtenerlo a cualquier precio. No puede regalarse ni se puede comprar con dinero,
por la sencilla razén de que estd compuesto de dos partes. Una parte ya la poseen los
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que estdn preparados. El secreto funciona igual de bien para todos aquellos que estin
preparados.

La educacién no tiene nada que ver con ello. Mucho antes de que yo naciera, el
secreto ya estaba en posesién de Thomas A. Edison, y ¢l lo utilizé de un modo tan
inteligente que lleg6 a ser el inventor mds importante del mundo a pesar de contar
Unicamente con tres meses de escolarizacién.

Trasmitié el secreto a un socio suyo, que lo utilizé con tanta eficacia que, a pesar
de que por aquel entonces sélo ganaba doce mil délares anuales, acumulé una gran
fortuna y se retiré de los negocios cuando todavia era un hombre joven. El lector
puede encontrar su historia al inicio del primer capitulo. Deberia convencerle la idea
de que las riquezas no estdn fuera de su alcance, de que todavia puede ser lo que desea
ser, de que todos los que estdn preparados y dispuestos pueden obtener dinero, fama,
reconocimiento y felicidad.

:Cémo puedo saber yo estas cosas? El lector deberia tener la respuesta antes de
terminar el libro. Puede encontrarla desde el primer capitulo hasta la tltima pdgina.

Mientras realizaba un trabajo de investigacion que duré veinte anos y que inicié a
peticion del sefior Carnegie, analicé a cientos de hombres famosos, muchos de los cuales
admitieron haber acumulado sus inmensas fortunas gracias a la ayuda del secreto de
Carnegie; algunos de esos hombres son:

Henry Ford

James J. Hill

Henry L. Doherty
Theodore Roosevelt
Wilbur Wright

J. Odgen Armour
Dr. Frank Gunsaulus
Ralph A. Weeks
Thomas A. Edison
Col. Robert A. Dollar
Arthur Brisbane
Luther Burbank
Eloert H. Gary

John H. Patterson
Dr. Frank Crane
Hon. Jennings Randolph

William Wrigley Jr.
George S. Parker
Cyrus H. K. Curtis
John W. Davis

William Jennings Bryan
Charles M. Schwab
Daniel Willard

Juez Daniel T. Wright
Frank A. Vanderlip
Edward A. Filene
Woodrow Wilson
Edward W. Bok

Dr. Alexander

Julius Rosenwald
George M. Alexander
Arthur Nash
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John Wanamaker
E. M. Statler
George Eastman
Elbert Hubbard

Dr. David Starr Jordan
Harris F. Williams
King Gillette

John D. Rockefeller
F. W. Woolworth
Edwin C. Barnes

W. M. Howard Taft
Frank A. Munsey
Graham Bell

Stuart Austin Wier
J. G. Chapline
Clarence Darrow



Esos hombres suponen una diminuta parte de los cientos de estadounidenses
conocidos cuyos logros, sean econémicos o de otro tipo, demostraron que los que
comprenden y aplican el secreto de Carnegie alcanzan elevadas posiciones a lo largo
de su vida. Nunca conoci a nadie que estuviera decidido a usar el secreto y que no
alcanzara un éxito notable en la profesién que habia elegido. Tampoco he conocido a
nadie que se hubiera distinguido particularmente o que hubiera acumulado una gran
riqueza sin la posesion del secreto. A partir de estos dos hechos llegué a la conclusion
de que el secreto, en tanto que forma parte del conocimiento esencial para la autode-
terminacién, es mds importante que cualquier conocimiento adquirido a través de lo
que popularmente se conoce como «educacién». De todos modos, ;qué es la educacion?
Responderé a esta pregunta detalladamente.

En lo que se refiere a la escolarizacién, muchos de estos hombres tuvieron muy
poca. John Wanamaker me dijo una vez que, con la poca educacién que tuvo, habia
adquirido los conocimientos del mismo modo que una locomotora adquiere agua,
«abasteciéndose a medida que avanza».

Henry Ford nunca realizé estudios superiores ni universitarios. No estoy tra-
tando de minimizar el valor de la escolarizacidn, sino intentando expresar mi firme
creencia de que los que dominan y aplican el secreto alcanzardn posiciones mds altas,
acumulardn riquezas y negociardn con la vida en sus propios términos incluso aunque
su escolarizacién haya sido escasa.

En algtin lugar, a medida que lea, el secreto al que me refiero sobresaldra de la pdgina
y se colocard descaradamente delante de usted jsi estd preparado para ello! En cuanto
aparezca lo reconocerd. Tanto si el lector recibe la senal en el primer capitulo como en
el dltimo, es aconsejable que se detenga un instante cuando se le presente y se pare a
pensar, pues esta ocasién marcard el hito mds importante de su vida.

Pasemos ahora al primer capitulo, y a la historia de mi muy querido amigo que
generosamente ha reconocido haber visto esta senal mistica y cuyos logros en el campo
de los negocios son pruebas suficientes de que ha descubierto el secreto. A medida que el
lector lea su historia, asi como todas las demds, debe recordar que tratan de problemas
importantes de la vida tal y como todos los seres humanos los experimentamos. Los
problemas se derivan de los propios esfuerzos por ganarse la vida, por hallar esperanza,
coraje, satisfaccion y paz mental a fin de acumular riquezas y disfrutar de la libertad
del cuerpo y el espiritu.

El lector también debe recordar, a medida que avance en la lectura del libro, que se
trata de hechos reales y no de ficcién. Su objetivo es trasmitir una gran verdad universal
a través de la cual todos los que estén preparados puedan aprender no sélo qué hacer, sino
también como hacerlo, y recibir asi el estimulo necesario para empezar.
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Para terminar, antes de comenzar el primer capitulo quisiera hacer una breve su-
gerencia que puede proporcionar una pista para reconocer el secreto. Es ésta: rodos los
logros, todas las riquezas que podamos ganar tienen su origen en una idea. Si uno estd
preparado para el secreto, ya tiene la mitad de él y, por lo tanto, reconocerd ficilmente
la otra mitad en el momento en el que su mente lo alcance.

EL AuTOR
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Capitulo 1

Introduccion

El hombre que «pensé» su camino en compania

de Thomas A. Edison

Realmente «los pensamientos son cosas», y cosas poderosas cuando se mezclan con
propésitos definidos, perseverancia y un ardiente deseo de traducirlos en riquezas o en
otros objetos materiales.

Hace poco mds de treinta afos, Edwin C. Barnes descubri6 cudn cierto es que los
hombres que realmente piensan, se hacen ricos. Su descubrimiento no fue de una sola
vez. Lleg6 poco a poco, comenzando con el imperioso deseo de llegar a ser socio del
gran Edison.

Una de las principales caracteristicas del deseo del senor Barnes era que estaba
definido. Queria trabajar con Edison, no para él. Si uno observa detenidamente la
descripcién de cémo convirtié sus deseos en realidad, logrard una mayor comprensién
de los trece principios que conducen a la riqueza. Cuando este deseo o impulso del pen-
samiento se cruz por primera vez en su mente aiin no estaba en condiciones de hacer
algo con €l. Dos inconvenientes obstaculizaban su camino: no conocia a Edison y no
tenia suficiente dinero para pagarse un billete de ferrocarril hasta Orange, Nueva Jersey.

Estos dos impedimentos hubieran sido suficientes para desalentar a cualquiera de
que realizase algtn intento de llevar a cabo su deseo. ;Pero no se trataba de un deseo
cualquiera! Estaba tan decidido a encontrar el camino para cumplirlo que finalmente
decidié arriesgarse a viajar en un «borreguero» antes que darse por vencido (en otras
palabras, se fue a East Orange en un tren de mercancias).
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Se present6 en el laboratorio de Edison y anuncié que habia ido a hacer negocios con
el inventor. Refiriéndose a su primera reunién con Barnes, Edison dijo anos mds tarde:
«Estaba alli, frente a mi, con el aspecto de un vagabundo corriente, pero habia algo en
la expresion de su rostro que trasmitia la impresion de que estaba dispuesto a conseguir lo
que se habia propuesto. Habia aprendido, tras afios de experiencia con distintos hom-
bres, que cuando uno realmente DESEA algo tan profundamente que estd dispuesto
a jugarse todo su futuro por ello, tiene todas las de ganar. Le di la oportunidad que
me pidi6 porque vi que estaba decidido a no ceder hasta alcanzar el éxito. Lo que ocurrié
después me confirmé que no me habia equivocado».

Lo que el joven Barnes le dijo al senor Edison en esa ocasién fue mucho menos
importante que aquello que pensaba. {El mismo Edison lo dijo! No habia nada en el
aspecto del joven que le pudiera haber facilitado su lugar en la oficina de Edison, mds
bien estaba en su contra. Lo importante era lo que pensaba.

Si se pudiera trasmitir la importancia de esta afirmacién a cualquier persona que la
estuviera leyendo, no habria ninguna necesidad de leer el resto del libro.

Barnes no consiguié su asociacién con Edison en su primera entrevista. Tuvo la
oportunidad de trabajar en las oficinas de Edison por un salario muy bajo realizando
tareas que carecfan de importancia para Edison, pero no para Barnes, pues le propor-
cionaron la oportunidad de mostrar su «mercancia» donde su «socio» pudiera verla.

Pasaron los meses. Aparentemente no ocurrié nada que acercase a Barnes a alcanzar
el codiciado objetivo que habia creado en su interior como su principal objetivo defini-
do. Sin embargo, algo importante estaba ocurriendo en su pensamiento. Su deseo de
convertirse en socio de Edison se iba intensificando constantemente.

Los psicélogos han dicho con acierto que «cuando uno estd realmente preparado para
una cosa, hace que aparezca». Barnes estaba listo para asociarse con Edison y, ademis,
estaba decidido a permanecer asi hasta que surgiera la oportunidad que estaba buscando.

No se dijo a si mismo: «Vaya, no sirve de nada. Supongo que acabaré cambiando
de opinién y buscaré un trabajo de vendedor». Por el contrario se dijo: «Vine aqui para
hacer negocios con Edison, y voy a lograrlo aunque me cueste lo que me queda de
vidar. ;Lo decia en serio! ;Qué diferente seria la historia de los hombres si adoptaran
un propdsito definido y se atuvieran a él hasta que, con el tiempo, se convirtiera en una
obsesién perseverante!

Tal vez el joven Barnes no lo supiera en ese momento, pero su determinacién ina-
movible y su perseverancia de mantenerse firme en su nico deseo estaba destinada
a terminar con todos los obstdculos y a traerle la oportunidad que estaba buscando.

Cuando la oportunidad llegé, aparecié de una forma y con una direccién muy
distinta a la que Barnes habia esperado. Es uno de los caprichos de la oportunidad, ya
que tiene el astuto hdbito de entrar silenciosamente por la puerta trasera y muchas veces
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llega disfrazada de mala suerte o de fracaso temporal. Quizds ésta sea la razén por la
que tantas personas no son capaces de identificarlas como oportunidades.

El sefior Edison acababa de perfeccionar un nuevo dispositivo conocido por
aquel entonces como la Mdquina de Dictar de Edison. Sus vendedores no estaban muy
entusiasmados con el aparato. No creyeron que pudiera venderse sin emplear grandes
esfuerzos. Barnes hallé su oportunidad. Habia aparecido silenciosamente en forma
de una méquina extrafia que no interesaba a nadie excepto a Barnes y a su inventor.

Barnes supo que él podria vender la Mdquina de Dictar de Edison. Se lo propuso
a Edison y en seguida obtuvo su oportunidad. Obviamente, vendi6 la mdquina. De
hecho, lo hizo con tanto éxito que Edison le adjudicé un contrato para distribuirla y
comercializarla por todo el pais. Gracias a esta asociacién mercantil aparecié el famoso
eslogan, «Hecho por Edison e instalado por Barnes».

Su alianza comercial fue un gran éxito durante mds de treinta afios. Gracias a ella
Barnes se hizo rico, pero también logré algo infinitamente mds grande: demostré que
uno realmente puede «pensar y hacerse rico». No tengo forma de saber cudnto dinero
en efectivo proporciond a Barnes su deseo. Tal vez fueran dos o tres millones de délares,
pero dicha cantidad, sea cual fuere, se vuelve insignificante cuando se la compara con
la gran virtud que adquirié en forma del conocimiento definitivo de que un impulso
intangible del pensamiento puede convertirse en su homdlogo material con la aplicacién
de principios conocidos.

iBarnes literalmente creyd en una asociacién con el gran Edison! Se vio como duefio
de una fortuna. No tenfa nada con que empezar, excepto la capacidad para saber lo que
queria'y la determinacion de permanecer fiel a ese deseo hasta haberlo realizado.

No tenia dinero con el que comenzar. Su educacién era muy escasa y carecia de
influencias. Pero si tenfa iniciativa, fe y el deseo de triunfar. Con estos poderes intangi-
bles se convirtié en el socio nimero uno del inventor mds grande que jamds ha existido.

Ahora, consideremos una situacién diferente y analicemos a un hombre que tuvo
un montén de pruebas tangibles de riquezas, pero que perdié porque se detuvo a un
metro de donde se hallaba la meta que se habia propuesto.

A un meftro del oro

Una de las causas mds comunes del fracaso es el hdbito de claudicar cuando a uno lo
vence una frustracion temporal. Todo el mundo es culpable de este error en un mo-
mento u otro.

Un tio de R. U. Darby fue presa de la «fiebre del oro» cuando tuvo lugar el fenémeno
y se fue al oeste a cavar y hacerse rico. Desconocia que se ha extraido mds oro del pensa-
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miento del ser humano que de la tierra. Consiguié una licencia y fue a trabajar con un
pico y una pala. Su partida fue dura, pero su deseo de encontrar oro era inquebrantable.

Tras varias semanas de trabajo, obtuvo la recompensa de descubrir una veta de
este brillante mineral. Necesitaba maquinaria para extraerlo a la superficie. Con gran
discrecion, tapé la mina, volvié sobre sus pasos a su casa en Williamsburg, Maryland,
y les hablé a sus familiares y a algunos vecinos de su «descubrimiento». Entre todos
reunieron el dinero para adquirir la maquinaria necesaria y Darby y su tio regresaron
a la mina para seguir trabajando.

Extrajeron de la cantera un primer carro del mineral y lo enviaron a un fundidor.
iEl resultado probé que tenfan una de las minas m4s ricas de Colorado! Con algunos
carros mds de ese mineral saldarian todas sus deudas. Entonces empezarian a ganar
mucho dinero.

iHacia abajo fueron las taladradoras! {Hacia arriba fueron las esperanzas de Darby
y de su tio! Pero entonces algo ocurrid. jLa veta de oro desaparecid! jHabian llegado
al final del arco iris y la olla de oro no estaba alli! Siguieron perforando, intentando
encontrar desesperadamente la veta otra vez, pero no lograron ningun resultado.

Finalmente, decidieron claudicar. Vendieron la maquinaria a un chatarrero por
varios centenares de ddlares y tomaron el tren de regreso a casa. jAlgunos chatarreros
son ingenuos, pero éste no lo era! Llamé a un ingeniero de minas para que examinara
la mina e hiciera unos cdlculos. El ingeniero le explic6 que el proyecto habia fracasa-
do porque los duenos no estaban familiarizados con las «vetas falsas». {Sus célculos
indicaban que la veta se hallaba s6/o a un metro de donde los Darby habian dejado de
perforar! Y alli es exactamente donde lo hallaron!

El chatarrero extrajo millones de délares del oro de la mina porque fue lo suficiente-
mente inteligente como para pedir el consejo de un experto antes de darse por vencido.

La mayor parte del dinero que se invirti6 en la maquinaria se debia a los esfuerzos
de R. U. Darby, quien era entonces un hombre muy joven. El dinero procedia de sus
familiares y vecinos, que habian confiado en él. Aunque tardé varios anos, les devolvié
hasta el tltimo centavo.

Mucho tiempo después, Darby se recuperé de su pérdida cuando descubrié que el
deseo podia convertirse en oro. Y lo descubrié después de ingresar en el negocio de la
venta de seguros de vida.

Sin perder de vista el hecho de que habia perdido una enorme fortuna porque ¢l
mismo se habia detenido a un metro del oro, Darby sacé partido de esta experiencia en
el trabajo que eligié, sirviéndose del sencillo método de decirse a si mismo, «me detuve
a un metro del oro, pero nunca me detendré porque los clientes me digan que no cuando
trate de venderles un seguron.
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Darby fue uno de los pocos hombres que conformaban un pequeno grupo de menos
de cincuenta integrantes que en aquella época vendian mds de un millén de délares
anualmente en seguros de vida. Debi6 su «tenacidad» a la leccién que aprendié a raiz
del «abandono» de su mina de oro.

Antes de que aparezca el éxito en la vida de cualquier persona, seguro que va a
padecer frustraciones temporales, y, quizds, algtin fracaso. Cuando una persona sufre
una derrota, lo mds fécil y lo mds légico es abandonar. Eso es precisamente lo que
hace la mayoria.

Mis de los quinientos hombres més exitosos que ha conocido jamds Estados Unidos
me confesaron que su mayor triunfo supuso Ginicamente un paso 7sa partir del punto
en el que los habia alcanzado la derrota. El fracaso es un embustero con un sentido agudo
delaironfa y la astucia. Se deleita haciéndonos tropezar cuando el éxito estd casi a tiro.

Una leccidn de perseverancia de cincuenta centavos

Poco después de que Darby se graduara en la «Universidad de las Adversidades» y
decidiera beneficiarse de su experiencia en la mina de oro, tuvo la suerte de estar pre-
sente en un incidente que demostré que un «No» no necesariamente significa que no.

Una tarde estaba ayudando a su tio a moler trigo en un molino un tanto viejo. Su tio
gestionaba una gran finca en la que vivian varios aparceros agricultores de raza negra.

Silenciosamente, se abrié la puerta, y una nifa, hija de un aparcero, entré y se
quedd junto a la puerta.

El tio levantd la vista, vio a la nifia y le gruné:

—Qué quieres?

Décilmente, la nifia contesto:

—Mi mamd me pide que le mande sus cincuenta centavos.

—No lo haré —replicé el tio—, y ahora vete a tu casa.

—Si, sefior —contest6 la nifa. Pero no se movid.

El tio prosiguié con su trabajo, tan afanosamente comprometido que no reparé en
que la nina no se habia ido. Cuando alzé de nuevo la vista y la vio allf quieta, le grité:

—iTe he dicho que te vayas a tu casa! Ahora vete, o te daré una paliza.

La ninita respondié:

—Si, sefor. —Pero no se movid de su sitio ni una pulgada.

El tio dejé caer el saco de grano que estaba a punto de echar en la tolva del molino,
cogi6 una duela de barril y se dirigié hacia la nifia con una expresién en su rostro que

indicaba que se avecinaban problemas.
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Darby contuvo el aliento. No tenia ninguna duda de que estaba punto de presenciar
un asesinato. Sabfa que su tio tenfa un temperamento feroz. En aquella época a los
nifios de los aparceros negros no se les permitia desobedecer a las personas blancas en
esa regién del pais.

Cuando el tio llegé al lugar donde se hallaba la nifa, ella rdipidamente dio un paso
hacia adelante, lo miré a los ojos y grité con voz chillona:

—iMI MAMA NECESITA ESOS CINCUENTA CENTAVOS!

El tio se detuvo, la miré durante un minuto, y entonces lentamente colocé la duela
de barril en el suelo, se metié la mano en el bolsillo, sacé medio délar y se lo dio. La
nifa cogié el dinero y, tranquilamente, se dirigié hacia la puerta, sin apartar la vista
del hombre al que acababa de conquistar. Cuando se hubo ido, el tio se sent6 en una
caja y mir6 por la ventana durante mds de diez minutos. Estaba considerando, algo
asustado, la derrota que acababa de sufrir.

Darby, también, tuvo algo en que pensar. Era la primera vez en su vida que habia
visto a una nifa de color deliberadamente dominar con maestria a una persona adulta
blanca. ;Cémo lo habia hecho? ;Qué le habia ocurrido a su tio para perder su fiereza
y volverse tan décil como un cordero? ;Qué extrafio poder habia utilizado la nifa que
le permitié dominar a su superior? Estas y otras preguntas similares pasaban por la
mente de Darby, pero no encontré ninguna respuesta satisfactoria hasta unos anos mds
tarde, cuando me contd la historia.

Curiosamente, escuché el relato de esta inusual experiencia en el viejo molino,
en el mismo lugar donde su tio recibié la leccién. Curiosamente, también, ya habia
dedicado casi un cuarto de siglo al estudio de ese poder que le permitié a una nifia de
color ignorante y analfabeta conquistar a un hombre inteligente.

Mientras estdbamos alli, en ese viejo molino mohoso, Darby repitié la historia de
esa conquista excepcional y acabd preguntindome:

—;Cémo te lo explicas? ;Qué extrafo poder usé aquella nifa que dominé com-
pletamente a mi tio?

La respuesta a esta pregunta la encontrard en los principios descritos en este libro.
Es completa y categérica. Contiene detalles e instrucciones suficientes como para per-
mitirle a cualquiera comprender y aplicar el mismo poder con el que la nifita tropezé
accidentalmente.

Mantenga su mente alerta y observard exactamente cudl fue el poder extrafio que
acudié al rescate de la nina. En el siguiente capitulo hallard una visién fugaz de ese
poder. En alguna parte de la obra encontrard una idea que estimulard sus poderes re-
ceptivos y pondrd en sus manos para su propio beneficio este mismo poder irresistible.
La comprensién de este poder puede llegarle en el primer capitulo o puede destellar
intermitentemente en alguno de los siguientes. Puede aparecer en forma de una sola
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idea. O tal vez en la naturaleza de un plan o en un propésito. De nuevo, puede hacerle
regresar a sus experiencias pasadas que implicaron un fracaso o derrota y sacar a la luz
alguna leccién gracias a la cual podrd recobrar todo lo que perdié con aquella derrota.

Tras describirle a Darby el poder que inadvertidamente habia utilizado la nifita,
éste repasé en un instante sus treinta afios de experiencia como vendedor de seguros de
vida y reconocié con franqueza que su éxito en ese campo fue debido, en gran medida,
a la leccién que habia aprendido de la nifa.

El sefor Darby senalé:

—Cada vez que un posible comprador intentaba despedirse de mi sin comprar,
visualizaba a la ninita de pie en el viejo molino, con sus grandes ojos que brillaban
intensamente con desafio, y me decia, «Tengo que lograr hacer esta venta». La mayor
parte de las ventas que he realizado las hice después de que los clientes me hubieran
dicho que no.

También recordé su error cuando se detuvo sélo a un metro del oro.

—DPero esa experiencia fue una bendicién oculta. Me ensend a seguir intentdndolo
a pesar de las dificultades, una leccién que necesitaba aprender para poder tener éxito
en cualquier cosa —dijo.

Esta historia de Darby, su tio, la nifia de color y la mina de oro indudablemente la
leerdn centenares de personas que se ganan la vida vendiendo seguros, y a todos deseo
mencionarles que Darby le debe a estas dos experiencias su capacidad para vender mds
de un millén de délares en seguros de vida cada ano.

iLa vida es extrafia, y a menudo imponderable! Tanto los éxitos como los fracasos
tienen sus raices en experiencias sencillas. Las experiencias de Darby fueron comunesy
triviales, pero le trajeron la respuesta a su destino en la vida, y por consiguiente fueron
tan importantes (para él) como la vida misma. Se benefici6 de estas dos experiencias
dramdticas porque las analizd y hall6 la leccion que ensefiaban. Pero, ;qué podemos
decir de los que no tienen ni el tiempo ni el deseo de revisar sus fracasos para buscar el
conocimiento que les pueda conducir al éxito? ;Dénde y cémo deben aprender el arte
de convertir la derrota en un escalén hacia la oportunidad?

Este libro se escribi6 para contestar a estas preguntas.

Para contestar hay que describir los trece principios, pero el lector debe recordar, a
medida que lea, que la respuesta que quizds esté buscando, respuesta a las preguntas
que lo han llevado a considerar la basqueda del sentido de la vida, puede encontrarse
en su propia mente, a través de alguna idea, plan o propésito que le pueda surgir du-
rante la lectura.

Una idea sélida es todo lo que uno necesita para lograr el éxito. Los principios
descritos en este libro contienen el mejor y mds préctico conocimiento en relacién a
los medios y formas de crear ideas utiles.
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Antes de seguir avanzando con nuestro enfoque sobre la descripcién de estos
principios, creemos que el lector merece recibir esta importante propuesta: cuando las
riquezas comienzan a llegar, aparecen tan rdpidamente y en tal abundancia que uno se
pregunta donde han estado escondiéndose durante todos esos anos de escasez.

Se trata de una declaracién asombrosa, sobre todo cuando tomamos en considera-
cién la creencia popular de que las riquezas llegan sélo a aquellos que trabajan duro y
durante mucho tiempo.

Cuando uno empiece a pensar y hacerse rico, observard que las riquezas comienzan
con un estado mental, con un propésito definido y con poco o ningtn trabajo arduo.
El lector, y cualquier otra persona, deberia estar interesado en saber cémo adquirir
ese estado mental que atraerd riquezas. Dediqué veinticinco afios a la investigacion
analizando mds de veinticinco mil personas porque yo, también, queria saber «cémo
los ricos llegan a ser ricos.

Sin esa investigacién no hubiera podido escribir este libro.

Abhora, preste atencién a una verdad muy significativa: la Gran Depresién empezd
1929 y continué con un desplome econémico sin precedentes, hasta después de que
presidente Roosevelt asumiera el poder. Entonces la depresién comenzé a desvanecerse
hasta desaparecer. Tal como un acomodador en un teatro aumenta la iluminacién tan
gradualmente que la oscuridad se convierte en luz antes de que uno se dé cuenta, el
hechizo del miedo que habia en las mentes de la gente también fue desapareciendo
gradualmente y convirtiéndose en fe.

Uno debe observar muy de cerca que, tan pronto como domine con maestria los
principios de esta filosoffa y comience a seguir las instrucciones para aplicar esos prin-
cipios, su situacién econémica empezard a mejorar y todo lo que toque se convertird
en un activo para su propio beneficio. ;Imposible? ;De ningtin modo!

Una de las principales debilidades del género humano es su habitual familiaridad
con la palabra «imposible». Conoce todas las reglas que 70 funcionardn. Conoce todas
las cosas que 7o pueden hacerse. Este libro se escribié para los que buscan las reglas
que han permitido que otros tengan éxito y que estdn dispuestos a jugdrselo todo con
dichas reglas.

Hace muchos anos me compré un excelente diccionario. Lo primero que hice fue
buscar la palabra «imposible» y la recorté cuidadosamente. Quizds serfa aconsejable
que el lector también lo hiciera.

El éxito les llega a los que adquieren consciencia del éxito.

El fracaso les llega a los que se abandonan con indiferencia a tener consciencia del
[fracaso.

El objeto de este libro es ayudar a todos los que quieren aprender el arte de cambiar
su enfoque de una consciencia de fracaso a una consciencia de éxito.
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Otra debilidad que encontramos en muchas personas es el hdbito de medir todo y
a todos de acuerdo con sus propias impresiones y sus propias creencias. Algunos de los
que leerdn este libro creerdn que nadie puede pensar y hacerse rico. No pueden pensar
en términos de riqueza porque su forma habitual de pensar estd sumida en la pobreza,
la necesidad, la miseria, el fracaso y la derrota.

Estas personas desafortunadas me recuerdan a un chino distinguido que fue a Es-
tados Unidos a recibir una educacién americana. Asistié a la Universidad de Chicago.
Un dia el presidente Harper se encontré con este joven oriental en el campus, se detuvo
a charlar con él varios minutos y le pregunté qué era lo que le habia impresionado mds
de los estadounidenses.

—Bueno —exclamé el chino—, la extrafa forma de sus ojos. {Tienen unos ojos muy
raros!

:Qué decimos nosotros de los chinos?

Nos negamos a creer lo que no comprendemos. Creemos ingenuamente que nuestras
propias limitaciones son la medida correcta de las limitaciones en general. Por supuesto,
los ojos de los demds pueden parecernos «muy raros» porque no son iguales a los nuestros.

Millones de personas observan los logros de Henry Ford y lo envidian por su buena
fortuna, suerte o genialidad, o cualquier cosa a la que atribuyan su riqueza. Quizds una
persona de cada cien mil conozca el secreto del éxito del Ford, pero los que lo conocen
son demasiado modestos o demasiado reacios a hablar de ello debido a su simplicidad.
Un solo ejemplo ilustrard el «secreto» perfectamente.

Hace varios anos Henry Ford decidié fabricar su famoso motor V8. Eligié hacer
un motor con los ocho cilindros ubicados en un solo bloque y dio instrucciones a sus
ingenieros para que crearan el diseno del motor. Los ingenieros plasmaron el disefio
sobre un papel, pero crefan que sencillamente era imposible meter ocho cilindros en
un motor de un solo bloque.

—Hacedlo igualmente —dijo Ford.

—DPero isi es imposible! —replicaron.

—Continten con el trabajo —ordené Ford—y no lo dejen hasta conseguirlo, por
mucho tiempo que se necesite.

Los ingenieros siguieron adelante. No tenfan eleccién si querian seguir trabajando
para Ford. Trascurrieron seis meses y no ocurrié nada. Pasaron otros seis meses y sigui6
sin ocurrir nada. Los ingenieros probaron todo tipo de plan concebible para llevar a
cabo las 6rdenes, pero el resultado parecia incuestionable: jfmposible!

A finales de ano Ford se reunié con sus ingenieros y de nuevo le informaron que
no habian encontrado la manera de cumplir sus érdenes.

—Seguid intentdndolo —dijo Ford—. Quiero el motor y lo conseguiré.
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