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  Przedmowa

  Dr J. B. Hill


  Napoleon Hill rzadko potrzebował więcej niż jednej strony notatek, by wygłaszać swoje przemówienia. Wiele z tych notatek zachowało się do dziś, jednak niedużo zostało śladów po tym, co mówił. Zajęło mi wiele lat, zanim udało mi się odnaleźć w druku jeden z wykładów mojego dziadka. To doświadczenie było dla mnie nie tylko czymś wyjątkowo radosnym, ale wręcz cudownym.


  Dokument, który odnalazłem, był zapisem przemówienia wygłoszonego przez Napoleona Hilla podczas rozdania dyplomów w Salem College (obecnie Salem International University) w 1922 roku. Zostało ono opublikowane w lokalnej gazecie pod tytułem „Na końcu tęczy”. Mikrofilm z kopią artykułu zachował się w archiwum Salem College. Po wydrukowaniu potrzebowałem szkła powiększającego, żeby go przeczytać. Tekst był tak wypłowiały, że cały dzień zajęło mi odszyfrowanie go i przedyktowanie słowo po słowie mojej żonie.


  Napoleon wielokrotnie pisał o tym, że przeciwności mogą być tak naprawdę zamaskowanym błogosławieństwem. We wzmiankowanym prze­mówieniu z 1922 roku mówi o tym, jak wiele porażek biznesowych w jego życiu stanowiło tak naprawdę punkty zwrotne, które popchnęły go w kierunku większych możliwości. Każda porażka była zatem błogosławieństwem.


  Hill przypisywał swoją umiejętność odniesienia sukcesu po porażce zwyczajowi, by zawsze robić więcej i lepiej, niż mu za to płacono. Ta cecha stała się podstawą dla dwóch spośród jego zasad sukcesu: uczenia się z przeciwności i porażek oraz dokładania szczególnych starań.


  Przemówienie z 1922 roku zostało wygłoszone w Salem w Wirginii Zachodniej, niedaleko rodzinnego domu żony Napoleona Hilla, Florence. Mimo że w owym czasie Napoleon był wydawcą i redaktorem czasopisma „Napoleon Hill’s Magazine” i mógł być pod każdym względem uważany za człowieka sukcesu, wciąż musiał się wykazywać przed rodziną, jako że 10 porażek biznesowych w ciągu 12 lat nieco ochłodziło nastawienie rodziny do niego. Tak więc wykład dla absolwentów stał się okazją do tego, by zdobyć poklask na oczach przyjaciół i rodziny żony, co też się udało. Jego sposób mówienia porwał słuchaczy. Napoleon wykorzystał historię swoich osobistych porażek, by pokazać, jak był zdolny pokonywać przeciwności. Jego przemówienie określono jako najwspanialsze, jakie kiedykolwiek wygłoszono w tej części stanu. Dzięki swojej mowie, którą zakończył pośród oklaskującej go na stojąco publiczności, wreszcie został doceniony również w gronie najbliższych.


  Wysłałem kopię przemówienia do Dona Greena, prezesa Fundacji Napoleona Hilla. Don natychmiast dostrzegł potencjał na książkę i zaczął szukać w archiwum fundacji materiałów. W ciągu kolejnych lat udało mu się odnaleźć kolejne przemówienia i artykuły, które złożyły się na tę książkę.


  Jeden z artykułów, „Ten zmieniający się świat”, został odkryty za gzymsem kominka w domu rodzinnym Napoleona. Powstał w trakcie wielkiego kryzysu, prawdopodobnie pod koniec 1930 roku.


  Gdy nadszedł kryzys, Napoleon mieszkał z rodziną, która zapewniła mu bezpieczne zatrudnienie. Jednak dla niego akceptacja tego oznaczała porażkę. Tak więc w marcu 1931 roku Hill zrobił dokładnie to, co musiał zrobić — i może też dokładnie to, czego nie powinien był robić — rzucił pracę i wyjechał do Waszyngtonu.


  W tym czasie lista założonych przez niego przedsiębiorstw, które upadły, mogła robić wrażenie. Jego decyzja, by jeszcze raz spróbować pracować na swoim, musiała wyrastać z wiary — zdecydowanie nie miał wiele więcej. Artykuł znaleziony za kominkiem pozwala nam zrozumieć tę wiarę i powody, dla których Napoleon miał porzucić rodzinę i bezpieczeństwo na rzecz wyruszenia do Waszyngtonu w czasie wielkiego kryzysu. „Ten zmieniający się świat” odpowiada na wiele pytań dotyczących duchowych poglądów Napoleona.


  Don odnalazł także dwie kopie jednego z najwcześniejszych przemówień Napoleona „Czego nauczyłem się, analizując przypadki dziesięciu tysięcy ludzi”. Jedna była przechowywana w archiwach fundacji, druga została opublikowana w czasopiśmie „Modern Methods” w lutym 1918 roku. Napoleon napisał tę przemowę, gdy pracował jako dziekan w George Washington Institute of Advertising (obecnie Bryant & Stratton Business College w Chicago), w którym później piastował stanowisko dyrektora instytutu sprzedaży i reklamy.


  W swojej przemowie Napoleon mówi o pięciu „koniecznych warunkach” osiągnięcia sukcesu. Są to: pewność siebie, entuzjazm, koncentracja, plan pracy oraz zwyczaj pracowania więcej i lepiej, niż jest nam za to płacone. Pokazuje to wczesny zarys przemyśleń Napoleona na tematy, które później miały się skonsolidować w jego trzy zasady sukcesu: entuzjazm, kontrolowaną uwagę i dokładanie szczególnych starań. W późniejszym czasie warunek „pewności siebie” został włączony do zasady entuzjazmu, a „plan pracy” stał się częścią procesu osiągania określonego głównego celu. Mimo że Napoleon rozumiał, jak istotna jest idea „sojuszu umysłów” przedstawiona przez Andrew Carnegiego, nie wspomina o niej w tym przemówieniu. Przypuszczam, że nie uznał jej za nadającą się dla audytorium złożonego ze sprzedawców, którzy zazwyczaj skłaniają się do wykuwania indywidualnej drogi do sukcesu.


  Pod koniec 1952 roku Napoleon zostawił na rok swoją żonę Annie Lou w Kalifornii, podczas gdy sam współpracował z W. Clementem Stone’em nad kilkoma projektami. Przez parę miesięcy Napoleon i Stone podróżowali razem, wygłaszając przemówienia. Stone często przedstawiał Napoleona jako głównego mówcę.


  Don odkrył nagranie jednego z tych przemówień, zatytułowanego „Twórca cudownego człowieka”, i zapisał je na potrzeby tej książki. Być może jest to najciekawsze z jego odkryć, ponieważ wiernie ukazuje zdolność Napoleona do improwizacji. Jego dowcip i umiejętność oczarowywania słuchaczy są w tej prozie wyraźnie wyczuwalne.


  W połowie lat 50. XX w. Napoleon był już dobrze znany jako mówca. Jego wykłady były nadawane w radiu i telewizji, a Pacific International University przyznał mu honorowy tytuł doktora w dziedzinie literatury. W 1957 roku Salem College zaprosił go, by wygłosił przemowę do absolwentów studiów licencjackich i odebrał drugi honorowy tytuł doktorski.


  W tym czasie idee Napoleona na temat sukcesu dojrzały już i skonsolidowały się w konkretne zasady. Zamiast wiec omawiać pięć „koniecznych warunków” sukcesu, w swoim przemówieniu dla absolwentów, zatytułowanym „Pięć podstaw sukcesu”, mówi o pięciu najważniejszych zasadach sukcesu. Podobnie jak przemówienie inauguracyjne z 1922 roku, to również spotkało się z żywym aplauzem słuchaczy.


  Interesujące jest to, że po 35 latach rozmyślań Napoleona zasada dokładania szczególnych starań pozostała jedynym stałym spośród pierwotnych pięciu warunków sukcesu, o których mówił on w 1922 roku. Inne warunki zostały zastąpione przez cztery podstawowe zasady: sojuszu umysłów, określonego celu, samodyscypliny i praktycznej wiary.


  Podczas gdy każde z przemówień i artykułów w tym zbiorze może być traktowane jako całość, w połączeniu pokazują one, jak rozwijały się i dojrzewały idee Napoleona, tworząc w końcu spójną i wyczerpującą filozofię sukcesu. Dzięki temu zgromadzony tu materiał nie jest jedynie sumą swoich części.


  Wstęp

  Don M. Green


  Napoleon Hill urodził się 26 października 1883 roku. Na akcie jego urodzenia widnieje „Oliver Napoleon Hill”, jednak przestał używać imienia Oliver, jeszcze zanim stał się znany jako pisarz.


  Niewiele rzeczy w otoczeniu, w jakim dorastał, mogło sugerować jego późniejszą ścieżkę kariery. Hrabstwo Wise w stanie Wirginia to odległy zakątek w Appalachach.


  Biografia Hilla A Lifetime of Riches ukazuje życie w hrabstwie Wise w latach 80. XIX w. jako oderwane od postępu cywilizacyjnego, który zachodził wówczas w pozostałych częściach kraju. Spodziewana długość życia była krótka, śmiertelność wśród dzieci bardzo wysoka, a dziesiątki tysięcy mieszkańców wiejskich terenów w Wirginii cierpiało na różnego rodzaju przewlekłe problemy zdrowotne, poczynając od glist, poprzez malarię, kończąc na pelagrze — chorobie spowodowanej niewłaściwą dietą.


  Większość szkół w Wirginii w tym czasie była w fatalnym stanie. Szkoły podstawowe były otwarte przez mniej więcej cztery miesiące w roku i nie wymagano w nich obecności. W tym czasie w całym stanie było mniej niż 100 szkół średnich, z których to większość prowadziła naukę jedynie przez dwa lub trzy lata. Zaledwie 10 szkół średnich w całym stanie miało czteroletni program nauczania.


  Gdy Hill się urodził, do ogrzewania stosowano węgiel, jednak aż do lat 90. XIX w. nie by on w powszechnym użyciu. Uprawa ziemi na skalistych, pagórkowatych terenach południowo-zachodniej Wirginii nie była prosta, tak więc wiele rodzin porzucało góry i przenosiło się do miast w poszukiwaniu pracy, która dawałaby lepszą możliwość utrzymania się.


  Uprawiano głównie kukurydzę, która służyła jako pokarm zarówno ludziom, jak i zwierzętom. Była też używana do pędzenia bimbru, ważnego dlatego, że można go było wymienić na gotówkę, która dla mieszkańców gór była rzadkim i pożądanym dobrem.


  Te informacje pomagają nam zrozumieć, dlaczego Hill w późniejszym życiu twierdził, że kultura Appalachów słynie z trzech rzeczy: waśni, bimbru i niewykształconych ludzi.


  W archiwach Fundacji Napoleona Hilla znajduje się nieopublikowana autobiografia, w której Hill napisał: „Od trzech pokoleń moi ludzie rodzili się i żyli, cierpiąc z powodu ignorancji, analfabetyzmu i ubóstwa, po czym umierali, ani razu nie wyjechawszy poza granice tej części gór. Utrzymywali się z uprawy ziemi. Jeśli udawało im się zdobyć pieniądze, to pochodziły one ze sprzedaży pędzonego na kukurydzy bimbru. Nie było tam kolei, telefonów, elektryczności ani wygodnych dróg publicznych”.


  Uwaga: cytaty i prawdziwe historie, którymi się tu dzielimy, pochodzą z archiwów, wspomnień, rozmów, ręcznie pisanych listów i innych wiarygodnych źródeł znajdujących się w posiadaniu Fundacji Napoleona Hilla.


  Nie ma wątpliwości, że Hill, podobnie jak inni, podziwiał bogatych ludzi takich jak Andrew Carnegie — prawdopodobnie najbogatszy człowiek, jaki kiedykolwiek żył — czy Thomas Edison, który obdarzył nas wynalazkiem żarówki mniej więcej w czasie narodzin Hilla. Niemniej jednak w odróżnieniu od innych, którzy poprzestawali na admirowaniu z daleka bogatych i wspaniałych tego świata, Hillowi udało się spotkać najbardziej wpływowych i ważnych ludzi swojego czasu.


  Skazany na sławę


  Hill był skazany na stanie się sławnym. Jego dzieła są cytowane setki razy — jednym z najbardziej znanych cytatów jest „W każdej przeciwności kryje się ziarno równej jej korzyści”. Na pewno można zastosować ten cytat do wczesnego dzieciństwa Hilla.


  Ojciec Napoleona, James Monroe Hill, ożenił się z młodziutką Sarą Blair, gdy sam miał zaledwie 17 lat. Oliver Napoleon był ich pierwszym dzieckiem, a jego młodszego brata nazwano Vivian. Matka Hilla zmarła, gdy ten miał 9 lat.


  Strata matki w tak wczesnym wieku musiała być dla niego poważnym ciosem, jednak rok później został pobłogosławiony macochą. Martha Ramey Banner, wdowa po dyrektorze szkoły i córka lokalnego lekarza, miała prawdopodobnie większy wpływ na życie Hilla niż ktokolwiek inny. Hill miał później zauważyć — w stwierdzeniu przypominającym domniemane słowa prezydenta Abrahama Lincolna na temat swojej macochy — że „wszystko, czym jestem lub kiedykolwiek pragnąłem się stać, zawdzięczam tej kochanej kobiecie”.


  Troje dzieci Marthy i dwoje braci Hill zamieszkało razem, a Martha przystąpiła do poprawiania duchowych i finansowych warunków życia nowej rodziny. Wywierała przemożny wpływ na całą rodzinę, poczynając od Jamesa, swojego nowego męża. Zachęciła go do otwarcia urzędu pocztowego i zarazem sklepiku, pomogła też założyć Kościół konserwatywnych baptystów w Three Forks.


  Działalność w Kościele niewątpliwie wywarła wpływ na przyszłość Hilla, ponieważ zapewne był to jego pierwszy kontakt ze środowiskiem, w którym kaznodzieja mógł poruszać i ekscytować słuchaczy swoimi umiejętnościami oratorskimi. Hill w przyszłości miał się stać znany też ze swojej umiejętności porywania i przekonywania audytorium.


  W wieku 11 lat Hill dał się przekonać macosze, że powinien zostać pisarzem ze względu na swoją nieskrępowaną wyobraźnię. Martha miała powiedzieć swojemu pasierbowi: „Jeśli poświęciłbyś tyle czasu na czytanie i pisanie, co na wpadanie w tarapaty, to może dożyłbyś czasów, gdy twój wpływ będzie odczuwalny w całym stanie”.


  Zanim Hill skończył 12 lat, macocha namówiła go, by zamienił strzelbę, z której był bardzo dumny, na maszynę do pisania. Miało to miejsce w 1895 roku, gdy maszyny do pisania nie były powszechnie dostępne. Martha znowu była źródłem zachęty dla często dokazującego chłopca, mówiąc mu: „Jeśli nauczysz się korzystać z tej maszyny równie dobrze jak ze strzelby, możesz się stać sławny, bogaty i znany na całym świecie”. Hill dużo czytając, nauczył się, że wielcy pisarze mogą osiągnąć sławę wykraczającą nawet poza ich doczesne życie.


  Mimo tak młodego wieku Hill zaczął sobie uświadamiać, że ziarno rzucone przez macochę może wypuścić korzenie i zacząć rosnąć. W późniejszym czasie spopularyzował frazę „Cokolwiek ludzki umysł może pomyśleć, może też osiągnąć”.


  W wieku 13 lat Napoleon podjął pracę w kopalni węgla za dolara dziennie. Nie tylko była to praca ciężka, brudna i niewdzięczna, ale na dodatek Napoleon dostawał jedynie 50 centów za dzień, pozostałą część wynagrodzenia potrącano mu na pokój i wyżywienie. Hill nie wiązał swojej przyszłości z wydobyciem węgla, jednak nauczył się dzięki temu doświadczeniu tego, że więcej może osiągnąć, wykorzystując swój umysł niż swoje ręce.


  W wieku 15 lat Hill rozpoczął naukę w dwuletniej szkole średniej w Gladesville i przestał pracować, chociaż nie było to dla niego łatwe.


  Po skończeniu szkoły średniej Napoleon wyjechał z domu do jednorocznej szkoły biznesu. Program obejmował stenografię, pisanie na maszynie i prowadzenie ksiąg rachunkowych, co miało przygotować uczniów do pracy w charakterze sekretarza.


  Po ukończeniu tej szkoły 17-letni Napoleon zgłosił się do Rufusa Ayersa — znanego prawnika, który był prokuratorem generalnym stanu Wirginia — prosząc go o pracę. Ayers był naprawdę człowiekiem o wielu talentach, jako że był nie tylko prawnikiem, ale też bardzo angażował się w przemysł drzewny i węglowy. Hill nawiązał z nim kontakt, ponieważ podziwiał bogatych rekinów biznesu i marzył o tym, by w przyszłości zasilić ich szeregi.


  Napisał do Ayersa list, w którym pokazywał to, jak poważnie traktował swoją chęć pracy dla niego. W liście zawarł następującą propozycję:


  Właśnie ukończyłem kurs biznesu i jestem odpowiednio wykwalifikowany, by podjąć pracę w charakterze Pańskiego sekretarza, co jest moim ogromnym pragnieniem. Jako że nie mam doświadczenia, zdaję sobie sprawę, że na początku praca u Pana będzie przynosiła większe korzyści mnie niż Panu. Dlatego też jestem gotowy zapłacić za przywilej pracy u Pana.


  Może Pan zażyczyć sobie ode mnie kwoty, jaką uzna Pan za stosowną, pod warunkiem że po upływie trzech miesięcy ta kwota stanie się kwotą mojego wynagrodzenia. Suma, którą miałbym Panu zapłacić, mogłaby zostać odjęta od tego, co miałby mi Pan zapłacić od chwili, gdy zacznę zarabiać.


  Praca u Ayersa rzeczywiście okazała się bardzo satysfakcjonująca. Napoleon ubierał się z wielką starannością, przychodził do pracy wcześnie i zostawał do późna. Jego wysiłki zdecydowanie mu się opłaciły i nietrudno zauważyć, że dokładanie wszelkich starań przyniosło przyszłemu biznesmenowi wymierne korzyści na początku jego kariery.


  Zachęcany przez Ayersa zaczął Hill postrzegać siebie jako odnoszącego sukcesy prawnika. Przekonał swojego brata Viviana, by złożył papiery na wydział prawa Georgetown University — stwierdził bowiem, że może utrzymywać ich obu swoim pisaniem. Sam Napoleon również zaczął uczęszczać na studia prawnicze, jednak w odróżnieniu od swojego młodszego brata ich nie ukończył. Jedno ze zleceń, które Hill otrzymał w tym czasie, miało przesądzić o jego życiowym powołaniu. Jesienią 1908 roku dostał zadanie przeprowadzenia z magnatem stalowym Andrew Carnegiem wywiadu dla „Bob Taylor’s Magazine”, periodyku należącego do Roberta Taylora, który był gubernatorem stanu Tennessee i senatorem Stanów Zjednoczonych. Czasopismo to spodobało się Hillowi, ponieważ opisywało historie ludzi, którzy odnieśli sukces. Był podekscytowany możliwością wykorzystania swoich talentów z czasów, gdy jako młody człowiek pisywał artykuły do gazet.


  Wywiad z Carnegiem


  Wywiad z Carnegiem miał stać się przyczyną rewolucji w dziedzinie samodoskonalenia. Sam Carnegie był przykładem historii „od pucybuta do milionera” niczym z opowieści Horatio Algera. Jako szkocki imigrant, niemal bez wykształcenia, Carnegie był zmuszony podjąć pracę w wieku zaledwie 9 lat za wynagrodzenie niewiele wyższe niż dolar na tydzień. Dzięki ciężkiej pracy, oszczędzaniu i inwestowaniu stał się milionerem, zanim skończył 30 lat.


  Podczas wywiadu Carnegie wspomniał o idei „filozofii sukcesu” i namówił Hilla do poświęcenia 20 lat na przeprowadzenie wywiadów i badania życia ludzi odnoszących sukcesy, tak by ta filozofia stała się dostępna dla innych. Carnegie wspomógł ten projekt, dając Hillowi listy polecające, umożliwiające młodemu pisarzowi nawiązanie kontaktów z najbardziej wpływowymi i odnoszącymi największe sukcesy ludźmi w kraju.


  Hill przyjął wyzwanie, które Carnegie rzucił mu podczas rozłożonego na trzy dni wywiadu, i wykorzystał ten czas, by zacząć się uczyć filozofii sukcesu według Carnegiego. Omawiając swoje dzieciństwo, Carnegie podkreślał ideę „sojuszu umysłów”, jak również „dokładania szczególnych starań”, i to, jak pomogły mu one w karierze.


  Carnegie powiedział Hillowi, że jego skromne pochodzenie nie jest przeszkodą w odniesieniu sukcesu, lecz raczej inspiracją do pokonania przeciwności i osiągnięcia tego, co mogłoby się wydawać niemożliwe. Dzięki silnemu poczuciu własnej wartości Carnegie mógł powiedzieć: „Żadna bieda nie może nikogo powstrzymać od odniesienia sukcesu. Pewność siebie jest stanem umysłu, który jest konieczny, by odnieść sukces, a punktem wyjścia do zbudowania pewności siebie jest określenie celu”. Główną zasadą w „filozofii osobistych osiągnięć”, jak nazywał to Carnegie, było: „Człowiek, który dokładnie wie, czego chce, ma dokładny plan osiągnięcia tego i jest zaangażowany w przeprowadzenie tego planu, szybko uwierzy, że posiada zdolność odniesienia sukcesu. Człowiek, który zwleka i odkłada wszystko na później, szybko traci pewność siebie i nie jest w stanie wiele zdziałać, a w każdym razie — nic godnego uwagi”.


  Hill zapytał Carnegiego: „Co się stanie, gdy człowiek wie, czego chce, opracuje plan, podejmie działania i mimo to poniesie porażkę? Czy to nie podkopie jego pewności siebie?”.


  Carnegie odpowiedział: „Każda porażka kryje w sobie potencjał równej jej korzyści. Życie wielkich przywódców pokazuje, że ich sukces jest wprost proporcjonalny do tego, jak potrafili poradzić sobie z chwilową porażką”.


  Carnegie wyjaśnił też Hillowi konieczność kontrolowania własnych myśli. Umysł, jak twierdził, jest źródłem wszelkiego szczęścia i nieszczęścia, bogactwa i biedy. To, jak wykorzystujemy umysł, pozwala nam zdobyć przyjaciół lub wrogów. To nasz wybór. Ograniczenia, które obecne są w naszym umyśle, są tymi, które nakładamy na siebie.


  Hill odnosił się do idei Carnegiego, gdy często mawiał i pisał: „Cokolwiek ludzki umysł jest w stanie wymyślić i w co potrafi uwierzyć, może osiągnąć”.


  Carnegie opowiedział Hillowi, że jego przyjaciele tacy jak Henry Ford, Thomas Edison, John D. Rockefeller, Harvey Firestone czy Alexander Graham Bell prowadzili podobne życie jak on. Metodą prób i błędów, nie tracąc z oczu określonego celu i działając zdecydowanie, zdołali osiągnąć nie tylko sukces, lecz również bogactwo i sławę. Według Carnegiego działanie jest najważniejsze, ponieważ bez niego nawet najlepsze plany i najistotniejsze cele nie mają wartości. Dzięki tym przykładom Carnegie zainspirował Hilla do badania życia innych wielkich ludzi.


  „Działanie jest najważniejsze, ponieważ bez niego nawet najlepsze plany i najistotniejsze cele nie mają wartości”.


  Hill stosował te lekcje, przez całe życie starając się szerzyć filozofię sukcesu, którą przyswoił sobie dzięki Carnegiemu i setkom innych wybitnych ludzi biznesu i z kręgów rządzących. Jego rozmowy z Carnegiem stanowią podstawę książki Myśl i bogać się, która stała się najlepiej sprzedającą się i najbardziej wpływową książką o samodoskonaleniu, jaka kiedykolwiek się ukazała.


  Wkrótce po ożenieniu się Hill, mieszkający wtedy w Waszyngtonie, pojechał do Detroit, by przeprowadzić wywiad z Henrym Fordem. Ford wykazał, że posiadał samokontrolę i umiejętność skoncentrowania swoich wysiłków na osiągnięciu celu, którym było stworzenie samochodu dostępnego dla mas. Hill powiedział później, że zamiast rozmawiać o sukcesie, Ford chciał jedynie mówić o swoim samochodzie. Musiało to zrobić wrażenie na Napoleonie, ponieważ kupił nowy model Forda T za 680 dolarów i wrócił nim do Waszyngtonu, zaskakując tym swoją żonę Florence.


  Po wycieczce do Detroit i przeprowadzeniu wywiadu z Henrym Fordem zaczął Hill desperacko potrzebować pieniędzy. Niedawno się ożenił i potrzebny był mu stały dochód. Odpowiedzią okazało się podjęcie pracy w charakterze sprzedawcy samochodów w Waszyngtonie. Dzięki stosowaniu zasady dokładania szczególnych starań Hill świetnie sobie radził i wkrótce zaczął szkolić innych sprzedawców w Automobile College of Washington, który założył.


  Hill napotkał w życiu wiele przeciwności, jednak nie był przygotowany na to, co miało nastąpić po narodzinach jego syna Napoleona Blaira Hilla, który przyszedł na świat 11 listopada 1912 roku. Napoleon Blair urodził się nie tylko głuchy, ale też pozbawiony w ogóle uszu. Zamiast zająć się nauką języka migowego, jego ojciec był zdeterminowany, by nauczyć swojego syna mówić i słyszeć. Hill godzinami przemawiał do chłopca, przykładając swoje usta do jego szyi, tuż za miejscem, gdzie powinny się znajdować jego uszy. Po latach Blair nauczył się słyszeć, a później dostał aparat słuchowy, który poprawił jego słuch i możliwość mówienia.


  Hill zainspirował swojego syna do pokonania fizycznej niesprawności. Napoleon zmierzył się w życiu z wieloma innymi przeciwnościami, takimi jak nieudane małżeństwa, upadek firm czy brak pieniędzy, jednak nigdy nie poddał się i nie przestał wcielać w życie swojej filozofii sukcesu.


  Hill założył między innymi George Washington Institute, w którym uczono sztuki sprzedaży. Jego kursy miały uczuć sztuki reklamy i służenia innym. Hill twierdził, że do tego momentu przeprowadził wywiady z ponad 10 tysiącami kobiet i mężczyzn, którzy starali się odnieść sukces. Nauczał, że pewność siebie i entuzjazm to konieczne cechy sprzedawcy, które umożliwią mu odniesienie sukcesu. Mniej więcej w tym czasie Hill wprowadził do swojej filozofii sukcesu elementy psychologii. W zapisanej na maszynie lekcji z 1916 roku odnotowuje: „Naprawdę uważam za niemożliwe, by ktoś nie mógł uzyskać tego, czego rzeczywiście pragnie. Prawda jest taka, że dostajesz dokładnie to, o czym świadomie lub nieświadomie najbardziej intensywnie myślisz”. W tym okresie Hill jako nauczyciel zaczął nauczać swoich studentów, że autosugestia może pomóc zdyscyplinować umysł.


  Zakończenie I wojny światowej oznaczało zmianę sytuacji. Hill wpadł na pomysł założenia pierwszego czasopisma, które nazwał „Napoleon Hill’s Golden Rule Magazine”. Jako wydawcę Hill wybrał George’a Williamsa, którego spotkał, gdy podczas wojny pracował dla prezydenta Woodrowa Wilsona.


  Tworząc „Napoleon Hill’s Golden Rule Magazine”, Hill wykorzystał swoje poprzednie doświadczenia w pisaniu na maszynie i tworzeniu dla gazet. Publikacja ta była doskonałym ujściem dla entuzjazmu, który zapłonął w nim już w czasie, gdy był członkiem Kościoła fundamentalnych baptystów w Three Forks nad rzeką Powell w hrabstwie Wise w Wirginii. Była to szansa dla Hilla, by dzielić się swoim przesłaniem, wykładać i wzbudzać entuzjazm czytelników. Wreszcie miał szansę osiągnąć sławę, którą wróżyła mu za młodu jego macocha.


  Pierwszy numer „Napoleon Hill’s Golden Rule Magazine” został napisany, zredagowany, wydrukowany i dostarczony do kiosków w styczniu 1919 roku. Ze względu na brak funduszy, by zatrudnić innych autorów, Hill sam napisał każde słowo w pierwszych dziewięciu numerach. Później wspominał: „Napisałem każde słowo i wykorzystałem pseudonimy, by ukryć swoją tożsamość”. Biorąc pod uwagę, że „Napoleon Hill’s Golden Rule Magazine” miał tylko jednego autora, nie powinien był odnieść znaczącego sukcesu, a jednak tak się stało. Pierwszy numer rozszedł się tak szybko, że dodrukowywano go trzy razy.


  W październiku 1920 roku Hill przestał być właścicielem czasopisma. Zaczął wtedy podróżować po Stanach Zjednoczonych, wygłaszając kipiące entuzjazmem przemówienia. Gdziekolwiek się pojawił, przyjmowany był entuzjastycznie.


  W 1921 roku Napoleon przeprowadził się z Chicago do Nowego Jorku i założył czasopismo „Napoleon Hill’s Magazine”. Pierwszy numer ukazał się w kwietniu 1921 roku. Hill napisał większość artykułów, jednak okazjonalnie zatrudniał też innych autorów, lekarzy, biznesmenów i psychologów piszących na najróżniejsze tematy. Hill zaczął udzielać rad, jak budować pewność siebie, promować samego siebie i zyskać lepszą pracę.


  Hill wykorzystał czasopismo do publikacji swoich wykładów przeznaczonych dla ludzi zajmujących się handlem, reklamą, jak również wygłaszanych w różnego rodzaju organizacjach i college’ach. Ta działalność miała na celu propagowanie jego filozofii. Wykłady Hilla zaczęły być tak popularne, że płacono mu za każdy po 100 dolarów oraz pokrywano koszty.


  Emocjonalne przemowy


  Napoleon czerpał ogromną radość ze swojej publicznej kariery, ponieważ umożliwiała mu dostrzeganie efektów nauczania — jego słowa i sposób ich wygłaszania poruszały publiczność. Występy były zawsze bardzo emocjonalne, często posługiwał się cytatami z Biblii, niewątpliwie zapamiętanymi z czasów kazań w Kościele fundamentalnych baptystów w Three Forks.


  Hill koncentrował się głównie na dwóch zagadnieniach. Jednym z nich była „magiczna drabina sukcesu”, co było też tytułem jego drugiej książki, opublikowanej w 1930 roku. Druga to filozofia „złotej zasady”, wokół której koncentrowały się jego wykłady i pisma. Hill mówił też o „siedmiu zwrotnych punktach w życiu”. Jego przekaz był oparty na przykładach porażek i sukcesów z jego osobistego i zawodowego życia.


  W 1921 roku, gdy czasopismo „Napoleon Hill’s Magazine” już dobrze prosperowało, Hill zapoczątkował nowy projekt związany z komunikacją. Opracował korespondencyjny kurs „Naukowe podstawy sukcesu”, który reklamował podczas swoich wykładów. Kurs ten składał się z dziesięciu wydrukowanych lekcji i sześciu nagrań. Uczestnik kursu mógł więc zarówno czytać słowa Hilla, jak i słuchać jego dynamicznego głosu. Ten program był zapowiedzią całego przemysłu nagrań motywacyjnych, który obecnie przyciąga miliony entuzjastów pragnących odmienić swoje życie.


  W 1922 roku Hill nie tylko otrzymywał znaczące sumy za wykłady, ale też dzięki nim nawiązywał kolejne kontakty z bogatymi i sławnymi przedstawicielami świata biznesu, co umożliwiało mu dalszą pracę nad filozofią sukcesu, do czego swego czasu zachęcił go Carnegie.


  Jednak Hill nie był usatysfakcjonowany nauczaniem filozofii sukcesu jedynie ogółu społeczeństwa: dostrzegł potrzebę i szansę, by uczyć swojej magicznej formuły również więźniów.


  Hill zaczął nauczać w więzieniu i odniósł natychmiastowy sukces. Do dziś jego nauki pomagają przygotować osadzonych do lepszego życia. Dziesiątki tysięcy więźniów skorzystało z materiałów opracowanych przez Hilla, często dzięki temu rozpoczynając życie na nowo.


  Hill utracił „Napoleon Hill’s Golden Rule Magazine” na rzecz swojego partnera, a w późniejszym czasie zmuszony był zarzucić wydawanie „Napoleon Hill’s Magazine”, co przyniosło mu ogromne straty. Jednak nikt nie potrafił lepiej podnieść się po porażce niż Hill, który jest koronnym przykładem potwierdzającym, że „w każdej przeciwności kryje się ziarno równej jej lub większej korzyści”.


  Niedługo potem dzięki kreatywnemu finansowaniu Hill zdołał zakupić za 125 tysięcy dolarów budynek, w którym założył Metropolitan Business College.


  W 1924 roku, gdy szkoła biznesowa działała już pełna parą, Hill rozpoczął wykłady. Czasami wygłaszał je nawet trzy razy dziennie, przez pięć dni w tygodniu.


  W 1926 roku Hill poznał Dona Melletta, wydawcę „Canton Daily News” z Canton w Ohio. Przekazał zarządzanie szkołą biznesu swojemu partnerowi i rozpoczął pracę na pełny etat dla „Canton Daily News”. Mellett był pod tak dużym wrażeniem Hilla, że zapragnął wydać jego życiowe odkrycia i wyniki badań nad sukcesem w formie książki.


  Jednak Hilla czekała kolejna życiowa tragedia. Były to czasy prohibicji, a Mellett zdemaskował grupę nielegalnych handlarzy whiskey i zginął z ręki skorumpowanego policjanta. Hill — o którym sądzono, że maczał palce w zdemaskowaniu gangu — musiał uciekać, by ratować życie. W ten sposób Hill, tak bliski wydania swojej pierwszej książki, z powodu śmierci partnera musiał odłożyć plany wydawnicze na później.


  Jednak w jego przypadku sprawdzało się powiedzenie „co się odwlecze, to nie uciecze”. Po zatrzymaniu się na jakiś czas w Wirginii Zachodniej, gdzie mieszkali krewni jego żony, Hill wyjechał do Filadelfii z misją wydania swojej pierwszej książki. Jego obszerny manuskrypt był wielokrotnie odrzucany, zanim Hill przypomniał sobie o Andrew Peltonie, który swego czasu ogłaszał się w „Napoleon Hill’s Golden Rule Magazine”. Pelton przejrzał książkę Hilla i prędko zgodził się zapewnić niezbędną kwotę na jej wydruk i dystrybucję. Wypłacił też autorowi dużą zaliczkę.


  Hill poświęcał od 12 do 18 godzin dziennie na przepisywanie i poprawianie ogromnego manuskryptu. Tak samo jak wtedy, gdy zaczął wydawać „Napoleon Hill’s Golden Rule Magazine”, każdą stronę swojego opasłego dzieła przepisywał własnoręcznie, ale też był jedynym redaktorem i korektorem. W rezultacie udało mu się stworzyć pełną pasji, żywą narrację, znacznie lepszą od pierwotnej wersji. Poprawki zajęły Hillowi trzy miesiące, a był tak zadowolony z końcowego produktu, że opisał go swojej żonie słowami: „O sto procent lepszy niż wcześniej”. Potrzeba było aż ośmiu tomów, by wydać pracę Hilla. Nosiła tytuł Prawa sukcesu i stała się najbardziej wyczerpującą książką na temat sukcesu, jaką kiedykolwiek napisano.


  Prawa sukcesu


  To ośmiotomowe dzieło pierwotnie kosztowało ponad 30 dolarów. Mimo że w tym czasie była to spora kwota, seria dobrze się sprzedawała. Hill dostał swoje pierwsze tantiemy za Prawa sukcesu w 1928 roku, a na początku kolejnego roku dostawał z tego tytułu średnio 2500 dolarów miesięcznie, co było jak na 1929 rok gigantyczną sumą.


  Prawa sukcesu początkowo były odrzucane przez wydawców, jednak ich popularność wśród czytelników przewyższyła wszystkie poprzednie książki na temat samorozwoju, jakie znajdowały się wtedy na rynku. Hill uważał swoje dzieło za coś więcej niż książkę: postrzegał je jako zestaw instrukcji, jak radzić sobie w życiu. Wszystkie informacje, które Hill przedstawił w Prawach sukcesu, wynikały z polecenia Carnegiego, by przeprowadzić wywiady z odnoszącymi największe sukcesy ludźmi i by uzyskać od nich porady. Książkę można rozumieć jako zbiór zasad, jednak tak naprawdę była ona też świadectwem sukcesu kapitalizmu. Żadna wcześniej opublikowana książka nie mogła się równać z Prawami sukcesu.


  Dzięki dochodom ze sprzedaży książki Hill był w stanie w 1929 roku kupić Rolls-Royce’a i 680-akrową posiadłość w Catskill Mountains w stanie Nowy Jork. Wkrótce potem jednak fortuna Hilla została pożarta przez wielki kryzys. Przed końcem 1930 roku jeden na czterech Amerykanów był bez pracy.


  Podczas tego kryzysu ekonomicznego Hill otrzymał list z Białego Domu z prośbą o pomoc. Miało to miejsce w 1933 roku, tuż po tym, jak Franklin D. Roosevelt objął urząd. Hill udzielił Rooseveltowi wskazówek dotyczących słynnych przemówień prezydenta, które miały na celu podniesienie ducha w narodzie. Za swoje poświęcenie dla sprawy Hill zdobył spore uznanie.


  W wyniku współpracy z administracją Roosevelta Hill był jeszcze częściej zapraszany na wykłady i odczyty. Popularność Praw sukcesu sprawiała, że był jeszcze bardziej zajęty niż kiedykolwiek, ponieważ podróżował z wykładami po całym kraju.


  Myśl i bogać się


  W 1937 roku Hill był gotowy do wydania swojej najbardziej znanej książki Myśl i bogać się, którą początkowo chciał zatytułować Trzynaście kroków do bogactwa. Po trzecim zredagowaniu książki zaczął szukać wydawcy. Któż mógłby lepiej zaprezentować na nowo zredagowaną pracę niż Andrew Pelton, który wydał Prawa sukcesu, co przyniosło jemu i Hillowi niemałe pieniądze?


  Pelton zgodził się opublikować książkę. Początkowo chciał ją zatytułować Use Your Noodle To Win More Boodle (bez makówki nie zarobisz gotówki), jednak Hill przekonał go do tytułu Myśl i bogać się. Książka odniosła natychmiastowy sukces.


  Wydawca wycenił książkę na 2,5 dolara za sztukę, co w 1937 roku było sporą kwotą. Mimo poważnego kryzysu ekonomicznego pierwszy nakład książki w liczbie 5 tysięcy egzemplarzy sprzedał się w ciągu kilku tygodni. Wkrótce po publikacji Myśl i bogać się firma ubezpieczeniowa kupiła 5 tysięcy egzemplarzy, co doprowadziło do dodruku w liczbie ponad 30 tysięcy egzemplarzy do końca sierpnia 1937 roku.


  Przed końcem wielkiego kryzysu sprzedało się ponad milion egzemplarzy książki. W ciągu 50 lat sprzedano ponad 20 milionów egzemplarzy w Stanach Zjednoczonych, a na całym świecie ponad 60 milionów. Myśl i bogać się stała się najlepiej sprzedającą się książką, jaka kiedykolwiek została napisana.


  Istnieje wiele powodów, dla których książka ta natychmiast została bestsellerem — wśród nich na pewno istotne jest to, że ludzie pragną sukcesu i szukają inspiracji. Jednak niewątpliwie jedną z najważniejszych przyczyn, dla których ta książka wciąż przyciąga czytelników, jest to, że informacje w niej zawarte pochodzą z oryginalnego materiału zamieszczonego w Prawach sukcesu. Został on zainspirowany przez Andrew Carnegiego i oparty na 20 latach wywiadów i badań na temat tego, co umożliwia ludziom odniesienie sukcesu. Badania, które Hill przeprowadził na potrzeby Praw sukcesu i Myśl i bogać się doprowadziły do napisania najbardziej oryginalnych prac z zakresu rozwoju osobistego.


  W 1938 roku egzemplarz Myśl i bogać się trafił do sprzedawcy ubezpieczeń z Chicago, niejakiego W. Clementa Stone’a, który natychmiast zainteresował się filozofią wyłożoną na jego kartach. Stone stosował zasady z książki tak skutecznie, że w ciągu roku jego sprzedaż wzrosła dziesięciokrotnie.


  Do końca 1941 roku Hill jeszcze zwiększył swoją popularność, łącząc siły z dr. Williamem Plumerem Jacobsem, prezesem Presbyterian College, właścicielem wydawnictwa Jacobs Press i doradcą w zakresie public relations dla wielu firm tekstylnych z Karoliny Południowej. Hill poznał Jacobsa podczas prowadzenia wykładów w Atlancie w 1940 roku. Połączenie ich firm wymagało od Hilla przeprowadzki do Clinton w Karolinie Południowej, gdzie mieszkał Jacobs.


  Na potrzeby tego projektu Hill musiał nieco zmienić formę filozofii osobistego sukcesu i w miejsce korespondencyjnego kursu opracował serię wykładów zatytułowaną „Filozofia sukcesu”. Wykłady miały być najpierw wygłaszane w Presbyterian College, a następnie w szkołach, miasteczkach i fabrykach Karoliny Południowej i innych stanów na południu. Chodziło o to, by zachęcić przedsiębiorców z Północy do przeniesienia się na Południe.


  Prace zajęły Hillowi kilka miesięcy i zakończyły się napisaniem 17 niewielkich książeczek, z których każda liczyła sobie około stu stron, pod zbiorczym tytułem Mental Dynamite. Wykłady Hilla stały się bardzo popularne, a Jacobs Press wydało serię książek.


  W 1943 roku Hill wybrał się ze swoimi wykładami do Kalifornii, gdzie szybko znalazł wielu zwolenników. W tym czasie otrzymał też honorowy doktorat z literatury na Pacific International University.


  Filozofia sukcesu


  W 1947 roku Hill zaczął prowadzić audycje radiowe w KFWB Radio w Hollywood w Kalifornii. Przez trzy lata setki tysięcy ludzi miały możliwość słuchać Hilla opowiadającego o swojej filozofii sukcesu. Mówiono o nim, że będąc już po sześćdziesiątce, wyglądał zaledwie na 45 lat, miał urok 35-latka i energię nastolatka. Audycje przyniosły mu jeszcze więcej zleceń na wykłady w firmach i dla grup biznesmenów z różnych branż.


  W wieku 67 lat wciąż aktywny zawodowo Hill spełnił obietnicę, by wygłosić przemowę w Chicago na zamówienie lokalnego dentysty. Ta przemowa na konwencji dentystycznej zmieniła życie Hilla i milionów innych ludzi.


  Wśród słuchaczy znajdował się biznesmen imieniem W. Clement Stone, który przedstawił dentyście książkę Myśl i bogać się lata wcześniej. Hill częściowo cieszył się już emeryturą, jednak Stone zachęcił go, by z jego pomocą nadal szerzył informacje 
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