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    Przedmowa


    Być może należysz do milionów ludzi na całym świecie, które przeczytały pisma Napoleona Hilla i wyniosły z nich coś dla siebie. Bez względu na to, czy jesteś już uczniem Hilla, czy to Twoje pierwsze spotkanie z jego pismami, odniesiesz niewątpliwą korzyść z jego wykładów na temat ludzkiego potencjału.


    Źródłem książki, którą trzymasz w rękach, są czasopisma opublikowane przez Hilla osiemdziesiąt lat temu. „Hill’s Golden Rule Magazine” i „Hill’s Magazine” ukazywały się przez kilka lat, zanim pojawiła się jego pierwsza książka. Wykłady Hilla to seria artykułów na temat ludzkiego potencjału.


    Odległe górskie tereny hrabstwa Wise w Wirginii, gdzie w 1883 roku urodził się Hill, nie zapewniały zbyt wielu możliwości chłopcu wychowującemu się w ubogiej rodzinie. Matka Hilla zmarła, kiedy miał dziesięć lat, a jego ojciec ożenił się ponownie rok później. Macocha Hilla miała stać się dla niego błogosławieństwem. Martha była młodą, wykształconą wdową, córką lekarza; poczuła sympatię do swojego pełnego energii pasierba, który lubił płatać figle. Nowy członek rodziny stał się dla Hilla źródłem wsparcia na całe życie. Na późniejszym etapie życia Hill wyraził swojej macosze uznanie podobne temu, jakie Abraham Lincoln, szesnasty prezydent Stanów Zjednoczonych, wyraził swojej, stwierdzając: „Kimkolwiek jestem teraz lub kiedykolwiek będę, wszystko zawdzięczam tej ukochanej kobiecie”. W wieku trzynastu lat, z pomocą swojej macochy, Hill wymienił pistolet na maszynę do pisania. Kilka artykułów zachęciło go do pójścia drogą kariery pisarskiej.


    Po dwóch latach szkoły średniej zapisał się do szkoły biznesu, a po jej ukończeniu znalazł pracę u Rufusa Ayresa, prokuratora generalnego stanu Wirginia, oficera konfederacji i kandydata do Senatu Stanów Zjednoczonych. Generał Ayres zajmował się bankowością, handlem tarcicą i wydobyciem węgla, a Hill uważał go za najbogatszego człowieka w górach. Hill zainteresował się jednak nagle karierą prawniczą i przekonał swojego brata, Viviana, żeby wstąpił razem z nim do szkoły prawniczej w Georgetown; Napoleon miał pracować jako pisarz i opłacić czesne ich obydwu. Bracia zapisali się do szkoły; Vivian ukończył ją, a Napoleon zrezygnował z nauki, gdy dostał pracę w czasopiśmie „Bob Taylor’s Magazine”, należącym do Roberta Taylora, senatora z Tennessee. Zadaniem Hilla było opisywanie historii sukcesów, wśród których znalazła się opowieść o rozwoju portu morskiego Mobile w Alabamie. Kiedy został wysłany, żeby przeprowadzić wywiad z Andrew Carnegiem w jego czterdziestopięciopokojowej rezydencji, krótka z założenia rozmowa okazała się trwać trzy dni. Carnegie namówił Hilla, żeby przeprowadził wywiady z ludźmi sukcesu i na ich podstawie stworzył filozofię sukcesu, której potem będzie nauczał innych. Życie Hilla zmieniło się diametralnie, a przygodą jego życia stały się rozmowy z ludźmi sukcesu, podczas których starał się dowiedzieć, dlaczego niektórzy odnoszą sukces, a tak wielu innych nie.


    Za pośrednictwem Carnegiego Hill poznał Henry’ego Forda, Thomasa Edisona, George’a Eastmana, Johna D. Rockefellera i innych sławnych ludzi tamtych czasów. Badania Hilla na temat zasad sukcesu zajęły mu dwadzieścia lat, w trakcie których przeprowadził ponad pięćset wywiadów, zanim napisał swoją pierwszą książkę.


    Hill dożył osiemdziesięciu siedmiu lat i opracował zasady filozofii sukcesu, które są równie skuteczne dziś, jak wtedy, gdy je badał i opisywał w swoich książkach. Jego pierwszą książką była ośmiotomowa pozycja zatytułowana Prawa sukcesu, opublikowana w 1928 roku. Zaczął otrzymywać tantiemy w wysokości od dwóch do trzech tysięcy dolarów miesięcznie, co było tak ogromną sumą, że kupił sobie rolls-royce’a, żeby pojechać do Guest River w górach, w hrabstwie Wise w Wirginii, gdzie spędził dzieciństwo.


    Hill napisał niewielką książeczkę zatytułowaną Magiczna drabina do sukcesu; choć okazała się skondensowaną wersją Praw sukcesu, zawierała dodatkową sekcję zatytułowaną „Czterdzieści nowatorskich pomysłów, jak zarobić pieniądze”. Wśród pomysłów Hilla były automatyczne stacje benzynowe, na których kierowcy mogliby sami się obsługiwać przez całą dobę, zamki bez klucza uniemożliwiające kradzież i napoje ze świeżych warzyw bez konserwantów. Pamiętaj, że był rok 1930; lista ta ukazuje, jak wielkim wizjonerem był Hill.


    Dalszym dowodem na wizjonerstwo Hilla jest fakt, że mnóstwo dzisiejszych poradników stanowi tylko wariację na temat tego, co przebadał i o czym pisał ponad osiemdziesiąt lat temu.


    Wiele współczesnych książek porusza temat prawa przyciągania, jakby była to jakaś nowo odkryta, zapewniająca sukces zasada. Hill napisał o tej „nowej” zasadzie w marcowym wydaniu czasopisma „Hill’s Golden Rule Magazine” w 1919 roku; jego artykuł został zawarty w lekcji czwartej, „Prawo odwetu”.


    Dziś całe mnóstwo książek odwołuje się do tej czy innej pozycji Hilla i jest on bez wątpienia najczęściej cytowanym autorem literatury motywacyjnej wszechczasów. Jego wypowiedzi są przytaczane czasem dosłownie, a czasem z niewielkimi zmianami.


    W 1937 roku Hill napisał swoją najsłynniejszą książkę, Myśl i bogać się, która została trzykrotnie wyprzedana w roku swojej publikacji, w samym środku Wielkiego Kryzysu, w cenie dwóch i pół dolara za sztukę, i to bez powszechnej dziś masowej reklamy. Książka Myśl i bogać się sprzedała się w ponad sześćdziesięciu milionach egzemplarzy na całym świecie i w dalszym ciągu sprzedawany jest około milion egzemplarzy rocznie. Dziś co bardziej popularne książki, jak mawia się wśród wydawców, żyją na półkach jakiś rok czy dwa (przez taki okres jest na nie popyt i znajdują się na stanie w większych księgarniach). Prawa sukcesu Hilla są wznawiane wciąż na nowo od 1928 roku, Myśl i bogać się od 1937 roku, Master Key to Riches od 1945 roku, Sukces? Trzeba tylko chcieć od 1960 roku, Grow Rich with Peace of Mind od 1967 roku, a You Can Work Your Own Miracles od 1971 roku. Innymi słowy, książki Hilla sprzedają się dziś lepiej niż w chwili ich napisania.


    — Don M. Green


    dyrektor wykonawczy


    Fundacja Napoleona Hilla

  


  
    


    
      Wstęp


      Jak wynieść jak najwięcej z lektury tej książki


      Jeśli będziesz czytać książki Napoleona Hilla, znajdziesz kilka, które zawierają sekcję z bestsellera Sukces? Trzeba tylko chcieć, którą napisał z W. Clementem Stone’em. Artykuł ten nazywany jest „Jak wynieść jak najwięcej z lektury tej książki”.


      Aby wykorzystać dostępne Ci moce, musisz być najpierw gotowy zaakceptować i zastosować otrzymane informacje.


      Zasady sukcesu będą równie skuteczne w Twoim przypadku, jak w przypadku innych osób, bez względu na wykształcenie, pochodzenie czy środowisko. Ale jeśli masz przekonanie, że jesteś skazany na przegraną i że nie możesz zrobić nic, żeby jej uniknąć, z pewnością poniesiesz porażkę. Wybór należy do Ciebie.


      Formuła P2Z2


      Formuła ta podpowie Ci nie tylko co robić, ale również jak to robić. Jeśli jesteś gotowy stosować formułę P2Z2, oto dwie zasady, które zapewnią Ci sukces:

    

  


  
    
      1. Poznaj, Przyswój, Zrozum i Zastosuj zasady, techniki i metody, które zobaczysz, które usłyszysz, o których przeczytasz i których doświadczysz, a które pomogą Ci osiągnąć własne cele. To właśnie formuła P2Z2.

    

  


  
               P2 odnosi się do Poznaj i Przyswój, a Z2 do Zrozum i Zastosuj.

  


  
    
      2. Ukierunkuj swoje myśli, zapanuj nad swoimi emocjami i pokieruj swoim losem, motywując się do tego, żeby realizować mądre cele.

    

  


  
    Korzystając z tej formuły, pamiętaj o swoich celach i bądź gotów przyswajać przydatne informacje.


    Podczas lektury koncentruj się na znaczeniu i słowach związanych z Twoimi celami. Przeczytaj ten tekst, jakby Autor pisał do Ciebie.


    Podczas lektury podkreślaj zdania i akapity, które Twoim zdaniem są dla Ciebie ważne.


    Notuj na marginesie, kiedy zainspirują Cię pomysły, które mogą się okazać dla Ciebie korzystne.


    Podczas lektury i stosowania formuły P2Z2 pamiętaj, że druga część formuły jest najważniejsza. Ludzie często jednak ją bagatelizują i pomijają. To ci sami ludzie, którzy szukają dla siebie wymówek lub winią innych za to, że nie odnoszą sukcesu. Bez konkretnego działania lektura żadnego poradnika nie będzie warta wydanych na niego pieniędzy.


    — Fundacja Napoleona Hilla

  


  
    


    
      Lekcja 1.

      Dziedziczenie społeczne i fizyczne


      Twoi rodzice stworzyli Cię takim, jakim jesteś pod względem fizycznym, ale TY SAM możesz stworzyć siebie takim, jakim BĘDZIESZ pod względem umysłowym.


      Podobnie jak każdy inny człowiek, jesteś połączeniem dwóch elementów: dziedziczenia i środowiska.


      Po swoich rodzicach odziedziczyłeś określone cechy i skłonności fizyczne. Kolejne cechy i tendencje odziedziczyłeś po swoich dziadkach i pradziadkach.


      Odziedziczyłeś swoje gabaryty, kolor włosów i oczu, gładkość skóry i inne tego typu cechy fizyczne; zatem Twój wygląd w ogromnej mierze jest efektem czynników, na które nie masz żadnego wpływu.


      Cechy, które zostały Ci „narzucone” poprzez fizyczne dziedziczenie, to w ogromnej mierze cechy, na które nie masz znaczącego wpływu.


      Jednak zupełnie inną kwestią są cechy, które rozwinąłeś dzięki środowisku lub też za pomocą tak zwanego dziedziczenia społecznego. Są to cechy, które możesz dowolnie kształtować. Cechy, które nabyłeś przed ukończeniem dziesiątego roku życia, będzie Ci oczywiście znacznie trudniej zmodyfikować czy zmienić, bo zakorzeniły się w Tobie bardzo głęboko i znalezienie w sobie wystarczającej siły woli do ich zmiany będzie większym wyzwaniem.


      Każde wrażenie zmysłowe, które dociera do Twojego mózgu od chwili urodzenia za pośrednictwem wszystkich pięciu zmysłów, składa się na Twoje dziedziczenie społeczne. Piosenki, które śpiewasz lub których słuchasz, wiersze, które czytasz, książki, z których się uczysz, kazania, których wysłuchujesz, widoki, które oglądasz — wszystko to składa się na Twoje dziedziczenie społeczne.


      Prawdopodobnie Twoja osobowość kształtuje się w największej mierze pod wpływem następujących źródeł: po pierwsze pod wpływem tego, czego uczą Cię w domu rodzice; po drugie — tego, czego uczysz się w kościele lub szkółce niedzielnej; po trzecie pod wpływem tego, czego uczysz się w szkole; po czwarte — tego, czego dowiadujesz się z gazet, miesięczników i innych lektur.


      Wierzysz w to, w co wierzysz, w wyniku wrażeń zmysłowych, które dotarły do Twojego mózgu. Twoje przekonania mogą być słuszne lub błędne w zależności od tego, czy wrażenia zmysłowe były trafne lub nietrafne, prawdziwe lub nieprawdziwe.


      Jeśli w procesie kształcenia nauczono Cię, jak myśleć, jak pokonywać uprzedzenia rasowe, religijne i polityczne, jak mieć świadomość, że liczą się tylko fakty, jak nie zważać na wszelkie wrażenia zmysłowe, które płyną z fałszywych źródeł, to masz wielkie szczęście, bo będziesz mógł zaczerpnąć ze swojego środowiska to, co pomoże Ci ukształtować Twoją osobowość dokładnie w taki sposób, w jaki chcesz ją ukształtować.


      Tego, co dziedziczymy fizycznie, nie możemy łatwo zmienić, ale to, co dziedziczymy społecznie, możemy; nowe pomysły mogą zająć miejsce starych, prawda może zająć miejsce kłamstwa.


      W drobnym, słabym ciele może zamieszkać wielki umysł, jeśli odpowiednio się go ukształtuje za pomocą dziedziczenia społecznego. Z drugiej strony, na tej samej zasadzie silne ciało fizyczne może mieścić w sobie słaby, bezczynny umysł. Na umysł składają się wszystkie wrażenia zmysłowe, które dotarły do mózgu; stąd też bardzo ważne jest, żeby źródłem owych wrażeń zmysłowych była prawda, bardzo ważne jest, żeby były wolne od uprzedzeń, nienawiści i innych tego rodzaju odczuć.


      Umysł przypomina żyzną glebę. Plony, jakie wyda, będą zależeć od rodzaju nasion, jakie zostaną w nim zasiane, od wrażeń zmysłowych, jakie do niego dotrą.


      Kontrolując cztery źródła, można całkowicie odmienić ideał narodu lub ludzi, a nawet zastąpić go całkiem nowym ideałem — w przeciągu jednego pokolenia. Owe cztery źródła to: (1) nauka wyniesiona z domu, (2) nauka wyniesiona z kościoła, (3) nauka wyniesiona ze szkoły i (4) gazety, magazyny oraz książki.


      Dzięki tym czterem źródłom można narzucić dziecku dowolny ideał, przekonanie czy myśl w sposób tak trwały, że nawet w życiu pozagrobowym praktycznie nie będzie się ich dało pozbyć ani zmienić.


      Krótko mówiąc, jesteśmy zdania, że warto powtórzyć w kilku słowach dwie najważniejsze myśli, a mianowicie:


      Po pierwsze: każdy ideał czy nawyk, który ma na stałe wejść do repertuaru danego człowieka, musi zostać zasiany w jego umyśle we wczesnym dzieciństwie za pomocą dziedziczenia społecznego. Zasadzona w ten sposób idea trwale wpisuje się w charakter danego człowieka i towarzyszy mu przez całe życie, z wyjątkiem rzadkich przypadków, kiedy człowiek wystawiony zostaje na silniejsze wpływy, które przeciwstawiają się zasadzonej idei lub wręcz wypierają ją. Zasada ta zwana jest dziedziczeniem społecznym, ponieważ stanowi medium, za pomocą którego nadrzędne cechy danej osoby pojawiają się i kształtują za pośrednictwem wrażeń zmysłowych docierających do jej mózgu z otoczenia poprzez wszystkie pięć zmysłów, w odróżnieniu od cech fizycznych, które dziedziczy się po swoich rodzicach.


      Po drugie: jedną z najbardziej fundamentalnych zasad rządzących psychologią, opisujących funkcjonowanie ludzkiego umysłu, jest dążenie umysłu do zdobycia tego, co trzymane w tajemnicy, zakazane lub trudne do osiągnięcia. W chwili, kiedy zabierze się coś z zasięgu danej osoby, rozpala się w niej chęć, by to mieć. W chwili, kiedy zabroni się czegoś danej osobie, zaczyna ona całą sobą pragnąć zrobić właśnie to, czego jej zabroniono. Umysł ludzki nienawidzi wszelkiego przymusu. A zatem, aby w sposób trwały zasadzić w umyśle danego człowieka pewną ideę, trzeba ją zaprezentować tak, żeby człowiek ów z chęcią na nią przystał i zaakceptował ją. Wszyscy dobrzy sprzedawcy znają tę zasadę i potrafią zaprezentować zalety proponowanych usług, towarów i wyrobów w taki sposób, żeby potencjalny nabywca nie był nawet świadomy, że jego przekonania nie zrodziły się tak naprawdę w jego własnym umyśle. Powyższe dwie zasady powinni wziąć pod uwagę wszyscy, którzy chcą stanąć na czele interesującego przedsięwzięcia, ponieważ od ich zastosowania zależy dobre przywództwo. Bez względu na to, czy jesteś sprzedawcą, zajmujesz się medycyną czy prawem, wygłaszasz kazania, piszesz książki, uczysz w szkole, czy piastujesz stanowisko kierownicze w biznesie czy przemyśle, będzie Ci szło znacznie lepiej, jeśli poznasz, zrozumiesz i wykorzystasz powyższe dwie zasady, za pomocą których można dotrzeć do ludzkiego umysłu.


      Jesteś połączeniem dwóch elementów: dziedziczenia i środowiska. Nie masz wpływu na to, jakim się urodziłeś, ale możesz wyrobić w sobie silne cechy i pozbyć się słabości. MOŻESZ też zmienić swoje środowisko, swoje myśli, swoje dążenia, swój cel w życiu. Wszystko to zależy od CIEBIE; CHCESZ to zrobić? Bo MOŻESZ.

    

  


  
    


    
      Lekcja 2.

      Autosugestia


      Określenie autosugestia oznacza po prostu coś, co ktoś celowo sugeruje samemu sobie.


      James Allen w swoim znakomitym czasopiśmie „As a Man Thinketh” dał światu doskonałą lekcję autosugestii, dowodząc, że za jej pomocą człowiek może dokonać w sobie autentycznych zmian.


      Lekcja Jamesa Allena, podobnie jak całe jego pismo, miała zasadniczo stać się dla ludzi bodźcem, dzięki któremu odkryją i zrozumieją, że „sami są swoimi twórcami”, bo sami decydują o swoich myślach; umysł to mistrzowski tkacz, który tworzy zarówno wewnętrzną szatę charakteru, jak i zewnętrzną szatę okoliczności; i tak jak do tej pory ludzie tkali swe odzienie z ignorancji, bólu i żalu, tak teraz mogą je tkać z wiedzy i szczęścia.


      Lekcja ta to nie żadne kazanie ani traktat moralny czy etyczny. To rozprawa naukowa, dzięki której uczniowie mogą zrozumieć, dlaczego pierwszy szczebel na magicznej drabinie sukcesu został umieszczony właśnie w tym miejscu i w jaki sposób włączyć ów szczebel do własnego zestawu narzędzi, za pomocą których można zapoznać się z najważniejszymi zagadnieniami ekonomicznymi tego świata.


      Podstawę tej lekcji stanowią następujące elementy:


      1. Każdy ruch ciała jest sterowany myślą, a więc poleceniami wysyłanymi z mózgu, w którym znajduje się centrum zarządzania umysłu.


      2. Umysł podzielony jest na dwie sekcje, z których jedna to sekcja świadoma, która steruje aktywnością naszego ciała na jawie, a druga to sekcja podświadoma, która zawiaduje aktywnością naszego ciała we śnie.


      3. Obecność dowolnej myśli czy idei w umyśle świadomym (a prawdopodobnie ta sama zasada odnosi się do myśli i idei w nieświadomej sekcji umysłu) wywołuje zwykle „skojarzenie” i zmusza człowieka do odpowiedniej reakcji organizmu, zmierzającej do zamiany myśli w rzeczywistość fizyczną. Można na przykład wykształcić w sobie odwagę i pewność siebie, powtarzając sobie na głos lub w myślach następujące pozytywne stwierdzenia: „Wierzę w siebie. Jestem odważny. Uda mi się wszystko, za co się zabiorę”. To właśnie nazywamy autosugestią.


      Przedstawimy teraz sposób, w jaki można przyswoić sobie i wykorzystać ów pierwszy krok na magicznej drabinie sukcesu. Na początku wytrwale szukaj tej konkretnej pracy, której chciałbyś poświęcić swoje życie, zwracając uwagę na to, żeby praca, którą wybierzesz, przynosiła korzyść wszystkim, na których ma wpływ. Kiedy już ustalisz, czym chcesz się w życiu zająć, przedstaw to jasno na piśmie, a potem naucz się tego na pamięć.


      Kilka razy dziennie, a zwłaszcza wieczorem, tuż przed zaśnięciem, powtarzaj sobie treść owego pisemnego oświadczenia dotyczącego Twojego życiowego powołania i upewniaj się w tym, że przyciągasz do siebie potrzebne Ci siły, ludzi i przedmioty materialne, za pomocą których zrealizujesz zamierzenia, którym poświęcisz życie, a nawet ostateczny cel swojego życia.


      Pamiętaj, że Twój umysł to magnes przyciągający do Ciebie ludzi, którzy podzielają myśli przeważające w Twoim umyśle i głęboko zakorzenione ideały.


      Istnieje prawo, które najlepiej określić mianem prawa przyciągania, sprawiające, że poziom wody dąży do wyrównania, a wszystko we wszechświecie łączy się z czymś o zbliżonej naturze. Gdyby prawo to nie istniało, a jest ono równie niezmienne jak prawo ciążenia, dzięki któremu planety zachowują swoje położenie, to komórki budujące dąb mogłyby się rozpierzchnąć i wymieszać z komórkami budującymi topolę, na skutek czego wyrosłoby drzewo będące po części topolą, a po części dębem. Takie zjawisko jest jednak niespotykane.


      Idąc dalej, można dostrzec, w jaki sposób owo prawo przyciągania funkcjonuje wśród ludzi. Wiemy, że odnoszący sukcesy, dobrze sytuowani ludzie biznesu szukają towarzystwa sobie podobnych, podczas gdy kloszardzi szukają go wśród swoich i jest to równie naturalne jak to, że woda spływa z gór.


      Podobieństwo przyciąga podobieństwo i fakt ten nie podlega dyskusji.


      A zatem jeśli to prawda, że ludzie nieustannie szukają towarzystwa osób o podobnych ideałach i przekonaniach, czy nie sądzisz, że ważne jest, aby w taki sposób kierować swoimi ideałami i przekonaniami, żeby koniec końców wykształcić w swoim mózgu dokładnie taki „magnes”, jakim chcesz się posłużyć, żeby przyciągnąć do siebie innych?


      Jeśli prawdą jest, że sama obecność pewnej myśli w Twojej świadomości wywołuje zwykle odpowiedź w postaci aktywności fizycznej, odpowiadającej charakterowi danej myśli, czy nie sądzisz, że warto starannie dobierać myśli, którymi zajmujesz swój umysł?


      Uważnie wczytaj się w poniższe zdania i przemyśl oraz przeanalizuj ich znaczenie, bo kładziemy w chwili obecnej fundament pod prawdę naukową, która stanowi podstawy wszelkich wartościowych przedsięwzięć. Zaczynamy konstruować drogę, którą wyjedziesz z głuszy wątpliwości, zniechęcenia, niepewności i porażek, i chcemy, żebyś zapoznał się z jej każdym odcinkiem.


      Nikt nie wie, czym jest myśl, ale każdy filozof i każdy człowiek nauki, który poświęcił tej tematyce choć odrobinę namysłu, zgodzi się ze stwierdzeniem, że myśl to potężna forma energii sterująca aktywnością ludzkiego ciała, że każda idea przechowywana w umyśle w postaci pewnej niezmiennej, skoncentrowanej myśli, zagnieżdża się w nim na stałe i zależnie od swojej natury, świadomie lub nieświadomie wywiera wpływ na aktywność cielesną.


      Autosugestia, która jest niczym innym jak pewną ideą zagnieżdżoną w głowie w formie myśli, to jedyny znany sposób, za pomocą którego można dokonać w sobie autentycznych zmian wedle dowolnie wybranego wzorca.


      Jak kształtować charakter za pomocą autosugestii


      To odpowiedni moment, żeby wyjaśnić sposób, w jaki Autor w ciągu pięciu lat dokonał w sobie zmian.


      Zanim zagłębimy się w dalsze szczegóły, chcielibyśmy przypomnieć o dość powszechnej ludzkiej skłonności, by wątpić w to, czego się nie rozumie i czego nie da się zadowalająco udowodnić za pomocą zbliżonych doświadczeń lub obserwacji.


      Chcielibyśmy też przypomnieć, że to nie czas, by zamieniać się w niewiernego Tomasza. Autor, jako stosunkowo młody człowiek, był świadkiem narodzin niektórych z największych wynalazków ludzkości, odkryć związanych niejako z tak zwanymi „tajnikami” natury. I nie minie się z prawdą, gdy przypomni, że w ciągu ostatnich sześćdziesięciu lat nauka rozsunęła kotary zasłaniające nam światło prawdy i włożyła nam w ręce więcej narzędzi służących kulturze, rozwojowi i postępowi niż miało to miejsce w przeciągu całej wcześniejszej historii rasy ludzkiej.


      W stosunkowo niedalekiej przeszłości byliśmy świadkiem powstania żarówki, maszyny zecerskiej, prasy drukarskiej, rentgena, telefonu, samochodu, samolotu, łodzi podwodnej, telegrafu bezprzewodowego i całego mnóstwa innych wynalazków, które służą ludzkości i odsuwają ją od zwierzęcych instynktów rządzących mrocznymi okresami, z których się wywodzi.


      Doszły nas wieści, że w chwili pisania tych słów Thomas A. Edison pracuje nad urządzeniem, które wedle jego przekonań pozwoli duszom zmarłych komunikować się z nami tu, na ziemi, o ile w ogóle taka możliwość istnieje. A jeśli jutrzejszego ranka dotrze do nas wiadomość z East Orange w New Jersey, że Edison skonstruował swoją maszynę i skomunikował się z duszami zmarłych, Autor z pewnością nie będzie z tego pokpiwać. Nawet jeśli nie uznamy, że to prawda, dopóki nie zobaczymy dowodów, zachowamy przynajmniej otwarty umysł, bo w ciągu ostatnich trzydziestu lat byliśmy świadkiem wystarczającej ilości „niemożliwego”, żeby zyskać pewność, iż istnieje naprawdę niewiele rzeczy całkowicie niemożliwych, kiedy ludzki umysł zabiera się do jakiegoś zadania z ową zaciętością i determinacją, która nie uznaje klęski.


      Z tego, co wiadomo z historii współczesnej, najlepsi kolejarze tego kraju podkpiwali z wieści, że Westinghouse był w stanie zatrzymać pociąg, wtłaczając powietrze między hamulce, ale jeszcze za życia tych samych kolejarzy w Nowym Jorku przegłosowano ustawę nakazującą przewoźnikom kolejowym korzystanie z tego „niemądrego urządzenia”, a gdyby nie ona, nie byłaby możliwa prędkość, z jaką obecnie poruszają się pociągi, ani bezpieczeństwo, z jakim możemy dziś podróżować.


      Chcielibyśmy również przypomnieć, że gdyby wielki Napoleon Bonaparte nie wykpił prośby Roberta Fultona o rozmowę, francuska stolica mogłaby dziś leżeć na angielskiej ziemi, a Francja mogłaby być panią całego imperium brytyjskiego. Fulton posłał Napoleonowi liścik informujący, że wynalazł silnik parowy, który pozwala łodziom płynąć pod wiatr, ale Napoleon, jako że nigdy nie widział takiego urządzenia, odpisał, że nie ma czasu na głupoty, a poza tym statki nie mogą pływać pod wiatr, ponieważ nigdy w ten sposób nie pływały.


      Autor doskonale pamięta wniosek, jaki wpłynął do Kongresu, z prośbą o przyznanie funduszy na eksperymenty lotnicze, nad którymi pracował Samuel Pierpont Langley; wniosek jednak z miejsca odrzucono, a profesora Langleya wyśmiano i uznano za bujającego w obłokach marzyciela i „szaleńca”. Nikt nigdy nie widział, żeby człowiek latał maszyną w powietrzu, i nikt nie wierzył, że jest to możliwe.


      Stajemy się jednak coraz bardziej liberalni w naszych poglądach dotyczących niezrozumiałych dla nas spraw, a przynajmniej stają się tacy ci z nas, którzy nie chcą stać się pośmiewiskiem dla późniejszych pokoleń.


      Czuliśmy, że musimy przypomnieć o tych „niemożliwościach” z przeszłości, które zamieniły się w coś realnego, a dopiero potem przedstawić Ci kulisy naszego własnego życia i odkryć przed Tobą pewne zasady, które wedle naszego przekonania trudno przyjąć niewtajemniczonym, dopóki ich zasadność nie zostanie przetestowana i potwierdzona.


      Przedstawimy teraz najbardziej zdumiewające i — nie lękamy się tego stwierdzić — najbardziej niewiarygodne doświadczenie z naszego życia, doświadczenie, które opowiadamy wyłącznie na potrzeby tych, którzy szczerze dążą do rozwinięcia w sobie cech budujących dobry charakter.


      Kiedy kilka lat temu podjęliśmy pierwsze próby zrozumienia autosugestii, wdrożyliśmy plan, za pomocą którego mieliśmy zastosować autosugestię w praktyce, by dzięki niej rozwinąć pewne cechy, które budziły nasz podziw w pewnych ludziach — znanych postaciach historycznych.


      Wieczorem, tuż przed zaśnięciem, zamykaliśmy powieki i widzieliśmy oczyma wyobraźni (proszę, zrozum nas dobrze — to, co widzieliśmy, celowo znalazło się w naszej głowie w formie instrukcji lub też bezpośrednich poleceń wydawanych naszej podświadomości i stanowiło plan, wedle którego nasza podświadomość miała pracować za pośrednictwem wyobraźni; nie miało to żadnego związku z okultyzmem czy zjawiskami nadnaturalnymi) duży stół konferencyjny stojący przed nami na podłodze.


      Następnie wyobrażaliśmy sobie określonych ludzi zasiadających przy tym stole, ludzi, z których życia i charakteru pragnęliśmy zaczerpnąć pewne cechy, aby świadomie włączyć je za pomocą autosugestii do własnej osobowości.


      Osoby, które usadziliśmy przy stole konferencyjnym w naszej wyobraźni, to między innymi Lincoln, Emerson, Sokrates, Arystoteles, Napoleon, Jefferson, Elbert Hubbard, człowiek z Galilei, a także Henry Ward Beecher, słynny amerykański mówca.


      Chcieliśmy za pomocą autosugestii podsunąć naszej podświadomości myśl, że pracujemy nad określonymi cechami, które najbardziej podziwiamy u każdej z tych osób i u innych wielkich ludzi.


      Noc w noc przez godzinę lub dłużej spotykaliśmy się przy owym wyimaginowanym stole konferencyjnym. Prawdę rzekłszy, robimy to po dziś dzień, zapraszając do stołu nowe osoby, kiedy tylko znajdziemy kogoś, u kogo chcielibyśmy podpatrzeć pewne cechy i nauczyć się ich.


      Od Lincolna chcieliśmy zaczerpnąć te cechy, z których był najbardziej znany — żarliwość w dążeniu do celu; równość w traktowaniu wszystkich ludzi, zarówno przyjaciół, jak i wrogów; chęć niesienia otuchy masom, zwykłym ludziom; odwagę, by odchodzić od pewnych tradycji i tworzyć nowe, w zależności od okoliczności. Obserwując nasz wyimaginowany stół, zaczęliśmy rozwijać w sobie wszystkie te cechy, które tak bardzo podziwialiśmy w Lincolnie, nakazując naszej podświadomości, by wykorzystała obraz tego, co widziała przy stole, jako plan działania.


      Od Napoleona pragnęliśmy zaczerpnąć upór i wytrwałość; chcieliśmy posiąść jego kluczową umiejętność, by robić dobry użytek z przeciwności losu; jego pewność siebie i cudowną zdolność inspirowania ludzi i kierowania nimi; chcieliśmy nauczyć się, jak on, wykorzystywać własne umiejętności i umiejętności swoich współpracowników, bo wiedzieliśmy, że prawdziwa potęga płynie wyłącznie z dobrze wykorzystanych i właściwie ukierunkowanych wysiłków.


      Od Emersona chcieliśmy się nauczyć owego niezwykle głębokiego wglądu w przyszłość, z którego słynął. Chcieliśmy posiąść jego umiejętność odczytywania księgi natury, zapisanej w szemrzących strumieniach, śpiewających ptakach, roześmianych dzieciach, błękicie nieba, rozgwieżdżonym nieboskłonie, zielonej trawie i pięknych kwiatach. Chcieliśmy nauczyć się jak on odczytywać ludzkie emocje, łączyć przyczynę ze skutkiem, a także odwrotnie — skutek z przyczyną.


      Pragnęliśmy siły wymowy Elberta Hubbarda i jego umiejętności odczytywania nowych trendów; pragnęliśmy nauczyć się jak on dobierać słowa w taki sposób, żeby dokładnie oddawały nasze myśli; jak on pisać z takim rytmem, żeby nie było wątpliwości co do znaczenia i szczerości naszych słów.


      Pragnęliśmy magnetyzmu Beechera, dzięki któremu podczas wystąpień publicznych chwytał swoich słuchaczy za serce, pragnęliśmy jak on przemawiać z siłą przekonania wywołującą u słuchaczy śmiech lub łzy, pozwalającą im razem z nim odczuwać radość, smutek i szczęście.


      Patrząc na owych ludzi zasiadających przede mną przy wyimaginowanym stole, przez kilka minut skupiałem swoją uwagę na każdej z osób i powtarzałem sobie, że wyrabiam w sobie te cechy, których chcę się nauczyć od siedzącej przede mną osoby.


      Jeśli chcesz załamywać ręce z powodu mojej ignorancji, która kazała mi w wyobraźni pracować nad własnym charakterem, zrób to teraz. Jeśli chcesz w kilku słowach potępić moje postępowanie, zrób to teraz. Jeśli obudził się w Tobie cynizm, któremu trzeba dać ujście w postaci zmarszczonych brwi, zrób to teraz, bo zaraz wyjawię coś, co każe Ci przestać i zmusi Cię do myślenia!


      Zanim zacząłem uczestniczyć w owych wyimaginowanych konferencjach, wielokrotnie próbowałem swoich sił w wystąpieniach publicznych, z których wszystkie okazały się bolesną porażką. Pierwsza mowa, którą spróbowałem wygłosić po tygodniu moich ćwiczeń, zrobiła tak ogromne wrażenie na publiczności, że poproszono mnie o kolejne wystąpienie na ten sam temat i od tego dnia aż po dziś dzień, kiedy to piszę te słowa, moje umiejętności ciągle rosły.


      W zeszłym roku zapotrzebowanie na moje usługi w roli prelegenta wzrosło tak bardzo, że zjeździłem większą część Stanów Zjednoczonych, przemawiając w popularnych klubach, organizacjach społecznych, szkołach i na specjalnie w tym celu zaaranżowanych spotkaniach.


      W maju 1920 roku w Pittsburghu wygłosiłem dla Klubu Reklamowego wykład zatytułowany „Magiczna drabina sukcesu”. Na widowni zasiadali czołowi biznesmeni Stanów Zjednoczonych, przedstawiciele Carnegie Steel Company, H.J. Heinz Pickle Company, domów towarowych Josepha Horne’a i innych dużych miejscowych firm. Moi słuchacze byli ludźmi myślącymi analitycznie. Wielu z nich miało wyższe wykształcenie. Byli to ludzie, którzy potrafili rozpoznać, czy to, co słyszą, brzmi rozsądnie. Na zakończenie mojego wystąpienia otrzymałem od nich takie owacje, jakich — jak wyznało mi później kilka osób zasiadających na widowni — nie otrzymał dotychczas żaden prelegent przemawiający w tym klubie. Wkrótce po moim powrocie z Pittsburgha — by uhonorować tamto spotkanie — stowarzyszenie Associated Advertising Clubs of the World przyznało mi medal, na którym wygrawerowano słowa: „W uznaniu dla Napoleona Hilla, 20 maja 1920 roku”.


      Nie zrozum mnie źle i nie uznaj powyższego wyznania za przejaw egotyzmu. Przedstawiam fakty, nazwiska, daty i miejsca wyłącznie po to, żeby dowieść Ci, że naprawdę zacząłem wyrabiać w sobie cechę, którą tak szczerze podziwiałem w Henrym Wardzie Beecherze. Cechę tę wypracowałem przy wyimaginowanym stole konferencyjnym, z 
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