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  PŘEDMLUVA


  Od prvního vydání knihy Myšlením k bohatství v roce 1937 se jí prodalo přes osmdesát milionů výtisků. Principy a postřehy Napoleona Hilla, se kterými se v této knize seznámíte, už otestovaly miliony lidí po celém světě a potvrdily jejich platnost.


  Co tomu předcházelo? Jeden z nejbohatších Američanů Andrew Carnegie chtěl, aby lidé, kteří nemají čas na zkoumání toho, jak ostatní přišli k penězům, mohli napodobit jeho úspěch. Když mu bylo dvanáct let, pracoval v textilní továrně za 1,20 dolaru týdně – a ve věku šedesáti šesti let prodal svoji ocelárnu za 480 milionů dolarů, což by dnes bylo zhruba 309 miliard dolarů.¹


  Carnegie rozpoznal několik principů, které byly podle jeho mínění příčinou jeho úspěchu, a požádal Napoleona Hilla, který byl tehdy reportérem, aby dvacet let zkoumal úspěchy lidí působících v různých odvětvích a otestoval spolehlivost těchto principů. Domníval se, že výsledkem bude recept na osobní úspěch, díky kterému bude moci kdokoli uskutečnit svoji vizi. Carnegie byl přesvědčený, že by se s tímto receptem měli seznámit studenti všech veřejných škol a univerzit. Tvrdil, že to způsobí revoluci v celém vzdělávacím systému a čas strávený ve škole zredukuje o více než polovinu!


  Fakta, která Hill shromáždil během zkoumání úspěchů více než pěti set největších amerických podnikatelů, inovátorů a lídrů, jsou obsažena právě v této knize. Díky nim si ujasníte, čeho jste schopní – pokud víte, co chcete. Výraz „bohatství“ je zde používán v nejširším smyslu – ať už jde o bohatství finanční, duchovní, mentální, nebo materiální.


  Tato kniha je sestavena z různých živých nahrávek a rozhlasových relací, jejichž autorem byl před mnoha lety Napoleon Hill. Uvedené strategie jsou dnes stejně zřejmé a platné jako v době, kdy je poprvé vyjádřil – důkazem je skutečnost, že je neustále opakují mnozí řečníci a autoři. Dozvíte se, co mohlo být jednou z prvních spojitostí mezi myšlenkou a činem a jak vám to může prospět.


  V každé kapitole je představen jeden ze vzájemně souvisejících principů úspěchu. Hill jasně vysvětluje, jak každý z nich pomohl příslušníkům kterékoli generace správně uvažovat, dosáhnout úspěchu a zbohatnout!


  
   ÚVOD
  

  
   
    SPALUJÍCÍ TOUHA
   
  

  
   
    N
   ejvětší úspěchy byly zpočátku pouhými sny lidí, kteří si uvědomovali, že sny jsou sazenice všech úspěchů. Spalující touha někým být a něco vykonat je výchozím bodem každého snílka.
  

  
   Přes dvacet let jsem zpovídal nejznámější a nejúspěšnější Američany, kterými byli například W. Clement Stone; Alexander Graham Bell; bývalý prezident Spojených států William H. Taft; král filadelfských obchodníků John Wanamaker; bývalý prezident Spojených států Woodrow Wilson; Harvey Firestone; dr. Frank Crane; F. W. Woolworth a bývalý prezident Spojených států Theodore Roosevelt.
  

  
   V knize
   
    Tajemství
   
   
    osobního úspěchu
   se dozvíte, jak můžete zažehnout spalující touhu ve svém životě.
   
    Sedmnáct univerzálních principů úspěchu
   , které jsou zde vysvětlené, představuje směs postupů uplatňovaných nejúspěšnějšími jedinci. Tito lidé si je osvojili metodou pokusu a omylu. Můžete se je naučit od někoho, kdo je prozkoumal a utřídil na pokyn ocelářského magnáta Andrewa
  

  
   Těchto sedmnáct principů je zde uvedeno ve specifickém pořadí. Půvab tkví v tom, že se po přečtení celé knihy budete moci na základě svých současných potřeb rozhodnout, na které principy se zaměříte.
  

  
   •••
  

  
   Narodil jsem se v horách ve Virginii, které jsou proslulé třemi věcmi: chřestýši, nápojem Mountain Dew a berními úředníky. První boty jsem měl v deseti letech. Vlak jsem viděl až ve dvanácti. Později jsem zjistil, proč mi dal otec jméno Napoleon. Měl jsem skvělého strýce v Memphisu v Tennessee, jmenoval se Napoleon Hill. Byl multimilionář a obchodoval s bavlnou.
  

  
   Jelikož jsem měl stejné jméno jako on, očekávali jsme, že mi odkáže část svých peněz, ale když mi bylo čtrnáct let a četla se závěť, vyšlo najevo, že opomenul celou větev rodu Hillů, ze které jsem pocházel. Myslím si, že to byla největší laskavost, jakou mi kdokoli poskytl, protože vím, co se stalo s těmi, kteří peníze zdědili. Zajímá vás, co se s nimi stalo?
  

  
   Nic.
  

  
   Já jsem tedy žádné dědictví neměl, a tak jsem musel začít pracovat a naučit se vydělávat peníze.
  

  
   Další skvělou věcí, která se mi přihodila, byla výzva Andrewa Carnegieho, abych tuto filozofii dvacet let rozvíjel. Jednou z jeho podmínek bylo, že jsem to měl zvládnout bez jeho pomoci. Považoval jsem to za pohromu, bylo to ale další požehnání, kterého se mi dostalo. Brzy jsem se naučil, jak to mám dělat. A dlouho před smrtí pana Carnegieho jsem ho už nepotřeboval, finančně ani jinak. Prosadil jsem se sám. Carnegie byl velmi chytrý, když mě nechal samostatně působit. Chtěl, abych se tuto filozofii, která mi měla prospívat, naučil uplatňovat.
  

  
   „Filozof úspěchu, který je bez peněz, který nemá naleštěné boty a potřebuje oholit, není dobrým příkladem úspěšnosti. Chcete-li pomáhat ostatním dosáhnout úspěchu, ukažte jim, že vaše filozofie funguje,“ řekl mi. Domnívám se, že se mi to podařilo dostatečně a na všech úrovních. Podělím se s vámi o to, jak jsem poznal pana Carnegieho.
  

  
   •••
  

  
   V rané fázi dospívání jsem chtěl jít na univerzitu, ale neměl jsem peníze. Dohodl jsem se tedy s Tazewell Business College, že získám peníze a absolvuji administrativní kurz. Když jsem skončil, rozhlédl jsem se a získal inspiraci k rozsáhlé práci, která ovlivnila miliony lidí – a ovlivní další miliony jedinců, ze kterých se někteří ještě nenarodili. Udělal jsem něco, co neudělal nikdo přede mnou ani po mně (pokud vím), a postaral jsem se o to, abych mohl pracovat pro člověka, kterého jsem si vybral.
  

  
   Uvědomil jsem si, že když si vyberu velmi úspěšného a bohatého jedince a budu pracovat jako jeho sekretář, poznám všechny jeho přátele a osvojím si jejich znalosti, což mi nesmírně prospěje.
  

  
   Nakonec jsem si vybral generálního prokurátora Virginie Rufuse A. Ayerse. Vlastnil železnici, banky, pily a uhelné doly a působil v jedné z nejvýznamnějších právnických firem ve Virginii. Řekl jsem si, že Ayers bude mít velké štěstí, když mi poskytne práci, a sdělil jsem mu to.
  

  
   Napsal jsem mu tento dopis:
  

  
   Drahý pane Ayersi,
  

  
   právě jsem dokončil administrativní kurz na Tazewell Business College a vím, že vás potěší, že jsem si vás vybral jako svého prvního zaměstnavatele. Jsem ochoten pro vás pracovat za těchto podmínek:
  

  
   První tři měsíce budu pracovat a platit vám za tuto výsadu jakoukoli mzdu, kterou stanovíte. Budete-li si po třech měsících přát, abych pro vás i nadále pracoval, budete mi vyplácet stejnou mzdu. Umožníte mi ale, abych vám tuto mzdu dlužil, a budete si ji moci vybrat v případě, že naše spolupráce bude pokračovat.
  

  
   Se srdečným pozdravem
  

  
   Napoleon Hill
  

  
   Řekl bych, že to pro něj nebylo snadné rozhodnutí, co myslíte?
  

  
   Na tento dopis neodpověděl. Zavolal mému otci a řekl: „Chci, abyste mi toho kluka poslal. Chci ho vidět.“ Neřekl nic o tom, že by mě zaměstnal. Navštívil jsem ho v jeho obrovské kanceláři. Zvedl se od stolu, třikrát nebo čtyřikrát mě obešel a mlčel.
  

  
   Pak se posadil ke stolu a řekl: „Chci vám položit jedinou otázku. Napsal jste ten dopis sám, nebo vám někdo řekl, co máte napsat?“
  

  
   „Pane Ayersi, napsal jsem ho sám a každé slovo jsem myslel vážně,“ odpověděl jsem.
  

  
   „To jsem si myslel, když jsem si vás prohlížel. Zítra ráno začnete pracovat v administrativním oddělení za běžný nástupní plat.“
  

  
   Běžný nástupní plat tehdy činil úžasných 50 dolarů měsíčně!
  

  
   Když jsme byli s mým bratrem později přijati na Georgetown University Law School s úmyslem stát se právníky, uzavřel jsem smlouvu s jedním časopisem, podle níž jsem měl psát články o úspěšných lidech. Stal jsem se novinářem a už tehdy jsem uměl celkem dobře psát.
  

  
   Naštěstí jsem byl přidělen k Andrewovi Carnegiemu, který byl tehdy nejbohatším mužem na světě a uměl si výborně vybírat lidi. Díky tomu se stal úspěšným – věděl, jak se má obklopovat nadanými jedinci, kteří by mohli dělat věci, jež potřeboval vykonat. A nikdo – věřte mi, prosím – se nepovznese nad průměrnost, pokud se nenaučí využívat mozky jiných lidí a někdy i jejich peníze. Říkáme tomu MJL a PJL – „mozky jiných lidí“ a „peníze jiných lidí“. Potřebná je kombinace těchto dvou věcí.
  

  
   Nikdo se nepovznese nad průměrnost, pokud se nenaučí využívat mozky jiných lidí a někdy i jejich peníze.
  

  
   Andrew Carnegie mi věnoval tři hodiny, po jejichž vypršení řekl: „Tento pohovor teprve začíná. Přijďte ke mně domů a budeme pokračovat po večeři.“ Velmi mě potěšilo, že mě pozval do svého domu. Kdyby mi řekl „Běžte do hotelu a vraťte se zítra ráno“, byl bych v úzkých, protože jsem měl peníze jen na zpáteční cestu do Washingtonu.
  

  
   •••
  

  
   Po večeři jsme se odebrali do knihovny a on mi poskytl jednu z nejnáročnějších přednášek o prodeji, jaké jsem kdy vyslechl – o nezbytnosti nové filozofie, která by budoucím generacím předala všechno, co se muži jako on naučili metodou pokusu a omylu. Podle něj byla jedním z hříchů lidstva skutečnost, že tyto vědomosti, které mnozí lidé získali za ohromnou cenu, byly pohřbeny s jejich kostmi a nikdo z nich nevytvořil filozofii, která by byla dostupná široké veřejnosti.
  

  
   Uvažoval jsem o tom, proč se mnou pan Carnegie marnil čas a poučoval mě o prodeji. Tehdy se to vymykalo mým intelektuálním schopnostem. Byl jsem ale zvídavý, naslouchal jsem a mlčel.
  

  
   Vysvětlil mi, jak by tato filozofie prospěla jejímu tvůrci, příštím generacím a dosud nenarozeným lidem, a řekl: „Zhruba tři dny se s vámi o této nové filozofii bavím. Řekl jsem vám všechno, co o ní vím, o jejích možnostech a potenciálu. Chci vám položit otázku, na kterou byste měl odpovědět prostým „ano“, nebo „ne“, neodpovídejte však, dokud si to neujasníte. Pokud vás pověřím vytvořením této filozofie a seznámím vás s lidmi, jejichž pomoc budete potřebovat, budete ochoten věnovat tomuto výzkumu dvacet let, které to bude vyžadovat, aniž bych vás podporoval? Ano, nebo ne?“
  

  
   Ano, nebo ne?
  

  
   Co byste udělali, kdybyste měli jen peníze na cestu domů a seděli před nejbohatším člověkem na světě, který by vám navrhl, abyste dvacet let pracovali bez odměny a soucitu? Co byste řekli? Říkali byste si totéž, co jsem si tehdy říkal já. Velmi dobře jsem si uvědomoval, že to nedokážu.
  

  
   Je to zvláštní – když někomu nabídnete novou, neobvyklou příležitost, jeho mysl se s největší pravděpodobností okamžitě zaměří na to, že „to nezvládne“, tedy na negativní aspekty dané příležitosti. Napadnou nás nejrůznější důvody, proč to není možné. Já jsem zvažoval tři důvody.
  

  
   Za prvé, neměl jsem peníze, ze kterých bych dvacet let žil. Za druhé, postrádal jsem vzdělání potřebné k jednání s úspěšnými jedinci z celých Spojených států a dalších zemí. A za třetí, nebyl jsem si zcela jistý významem slova
   
    filozofie
   , které pan Carnegie opakoval tři dny a noci, což byl nejvážnější
  

  
   Patrně si tedy umíte představit, jak tato otázka ohromila mladíka s velmi omezeným vzděláním, sedícího před tímto úžasným mužem, který mu nabídl příležitost, jaká se nikdy předtím nenaskytla žádnému jinému autorovi. Pokud vím, žádný autor nespolupracoval s více než pěti sty význačnými jedinci a nesnažil se vytvořit zcela novou filozofii úspěchu. Tak ohromná příležitost se mi naskytla.
  

  
   Zde je významný aspekt Carnegieho návrhu, na který vás chci upozornit: tehdy jsem to nevěděl a dozvěděl jsem to později. Poté, co mi pan Carnegie tři dny a noci vysvětloval, jaký má tato filozofie potenciál, jak ji lze vytvořit a jak může být prospěšná, dospěl k tomu, že mi poskytne jen šedesát sekund na odpověď– ani o sekundu víc. Neviděl jsem, že za stolem drží stopky a měří mi čas. Trvalo mi přesně dvacet devět sekund, než jsem se rozhodl a nabídku přijal. Mezi mnou a příležitostí, kterou žádný jiný autor nikdy nedostal, bylo třicet jedna sekund. Nevím o žádném autorovi, kterému by se v kterémkoli oboru dostalo tolik pomoci a rad, aniž by dostal zaplaceno.
  

  
   Osud
  

  
   Byl jsem připravený vrátit se do Washingtonu, pan Carnegie ale pokračoval: „Co vám nyní řeknu, může změnit celý váš osud – a díky vám i osudy mnoha dalších lidí. Napoleone, dvacet let je hodně času. Dal jsem vám dost těžký úkol a vy jste ho přijal. Chci vás varovat, že během tohoto dvacetiletého výzkumu budete mnohokrát v pokušení skončit, protože to je nejjednodušší věc, kterou může udělat slaboch. Nemyslím si, že jste slaboch. Kdybych si to myslel, tuto příležitost bych vám neposkytl. Vím ale, že něco potřebujete, abyste odolal případnému pokušení skončit. Poskytnu vám recept, jehož pomocí nastavíte svoji mysl tak, aby vám nic na světě nezabránilo pokračovat a dokončit úkol, který jsem vám zadal.“
  

  
   Zapisoval jsem si těsnopisem všechno, co říkal. On pak řekl: „Chci, abyste velmi pomalu napsal a podtrhl každé slovo, které teď vyslovím. Opakujte si následující poselství minimálně dvakrát denně – před spánkem a po probuzení. Dívejte se přitom do zrcadla. Budete promlouvat k Napoleonu Hillovi. A řeknete mu toto: Andrewe Carneg
   ie, nebudu jen stejně úspěšný jako vy, ale překonám vás.“
  

  
   Odhodil jsem tužku a řekl jsem: „Buďme realisté, pane Carnegie. Moc dobře víte, že se mi to nepodaří.“ Pokud vím, pan Carnegie byl tehdy pravděpodobně první a jediný miliardář žijící v této zemi.
  

  
   Carnegie řekl: „Já samozřejmě vím, že se vám to nepodaří, dokud tomu neuvěříte. Jestliže tomu ale uvěříte, dokážete to. Zkoušejte to, prosím, třicet dnů. Uděláte to?“
  

  
   „Ano, je to rozumný požadavek. Určitě to udělám,“ odpověděl jsem. Musel jsem si ale držet palce na obou rukou. Byl jsem si jistý, že to nebude fungovat. Představa, že by dvacetiletý mladík překonal úspěchy muže, který se stal miliardářem, byla tak absurdní, že ani nebyla směšná. Děsila mě. Říkal jsem si, že se pan Carnegie zbláznil. Měl jsem silné nutkání jej opustit. Bylo to příliš dobré, než aby to bylo skutečné. Ale slíbil jsem to.
  

  
   Ty zpropadený lháři
  

  
   Vrátil jsem se do washingtonského bytu, který jsem sdílel se svým bratrem. Když jsem si chtěl vyzkoušet Carnegieho recept, nestál jsem o to, aby bratr věděl, jak velkého blázna jsem ze sebe udělal. Musel jsem mu oznámit špatnou zprávu. V minulosti jsme se dohodli, že za nás budu platit výdaje na studium, a nyní jsem se mu chystal říct, že zanechám studia a on si bude muset poradit sám. Šel jsem do koupelny a zavřel za sebou dveře. Stál jsem těsně před zrcadlem a téměř šeptal tu větu: „Andrewe Carnegie, nebudu jen stejně úspěšný jako vy, ale překonám vás.“
  

  
   Když jsem se otočil, představil jsem si skutečného Napoleona Hilla. A řekl jsem: „Ty lháři“ – slovo „zpropadený“ jsem nepoužil; byl to mnohem jednoznačnější a ostřejší výraz. Cítil jsem se jako blázen, jako zloděj, když jsem to řekl – byla to fraška. Tak to alespoň působilo. Já jsem si ale řekl:
   
    Slíbil jsi to panu Carnegiemu,
   
   
    tak se do toho pusť.
   Během prvního týdne jsem měl pocit, že dělám něco pošetilého.
  

  
   A zhruba na začátku druhého týdne jsem náhle uslyšel hlas ve svém nitru, který říkal:
   
    Proč nezměníš svůj postoj k této věci? Uvědomuješ si, že
   
   
    je pan Carnegie nejbohatší člověk na světě, že je po
   
   
    celém světě známý jako nejlepší hledač talentů? Pokud si tě
   
   
    pro tuto práci vybral, musel v tobě objevit něco, o
   
   
    čem jsi netušil, že to v sobě máš. Proč nezměníš
   
   
    svůj přístup?
   
  

  
   Začal jsem tedy měnit svůj postoj. Kdybych to tehdy neudělal, nevyprávěl bych vám nyní tento příběh. A nepromlouval bych prostřednictvím svých knih k milionům lidí v této zemi a dalších zemích svobodného světa. Kdybych nezměnil svůj postoj a nenahradil negativitu pozitivitou, můj život by byl velmi odlišný.
  

  
   Tu větu jsem poctivě opakoval a na konci měsíce jsem nebyl jen přesvědčený, že se panu Carnegiemu vyrovnám, ale byl jsem si jistý, že budu ještě úspěšnější než on. A věřte mi, že jsem tohoto cíle už dávno dosáhl. Povím vám, proč se mi to podařilo.
  

  
   Aktivita je klíčem k úspěchu.
  

  
   Díky panu Carnegiemu jsem pomohl dvaceti nebo pětadvaceti lidem z celého světa, aby se z nich stali milionáři. To ale není hlavní důvod, proč jsem pana Carnegieho předčil. Důležitější je, že jsem dal dohromady muže a ženy v duchu vzájemného porozumění, které bylo něčím novým. Pomohl jsem jim uspět ve všech profesích. Zachránil jsem muže a ženy před sebevraždou, protože jsem jim ukázal, jak mohou najít sebe samé. Udělal jsem pro svět věci, které pan Carnegie nikdy neudělal. A nejen to – moje skutky byly zaznamenány. Byly otestovány. Prospějí milionům lidí ve svobodném světě, kteří se dosud nenarodili.
  

  
   Mohou prospět i vám, pokud uplatníte principy uvedené v této knize. Aktivita je klíčem k úspěchu. Zaměřme se nejprve na základy této filozofie a na přehled toho, co si v této knize přečtete.
  

  
   První filozofie úspěchu
  

  
   Shrnu to co nejstručněji: tato filozofie vychází ze znalostí jedinců, kteří učinili maximum pro rozvíjení a ustálení amerického způsobu života a našeho systému svobodného podnikání. Pan Carnegie rozdal před svojí smrtí většinu peněz. Svěřil mi ale to, co považoval za největší část svého bohatství, tedy prostředky, kterými nabyl jmění, a přiměl mě k tomu, abych tyto znalosti předával lidem z celého světa.
  

  
   Znalosti jsou dar
   em, bez kterého nemůže nikdo dosáhnout pozoruhodného úspěchu v žádném povolání. A nevěděl jsem, dodávám, že tento dar mám, dokud nebyl odhalen zvídavou myslí úžasného Andrewa Carnegieho. Může ho získat kdokoli, kdo si osvojí a uplatní princip
   
    jasného záměru
   
   
   Tento dar spočívá v návyku jednat odhodlaněji, nevzdávat se a nepřijímat porážku, když čelíme závažným problémům a nedaří se nám.
  

  
   Znalosti jsou darem, bez kterého
  

  
   nemůže nikdo dosáhnout pozoruhodného
  

  
   úspěchu v žádném povolání.
  

  
   Velká většina obyvatel – zhruba 95 procent – všech zemí kráčí životem bez jakéhokoli cíle nebo záměru. Nechávají se unášet životními okolnostmi, ať už jsou dobré, nebo špatné, zatímco úspěšní lidé vytvářejí svoje okolnosti a směřují k vítězství.
  

  
   Cesta k velikosti nemusí být snadná, to však můžete očekávat. Zaskočit vás může zdroj určitého protivenství.
  

  
   Mojí největší překážkou byli přátelé a příbuzní, kteří byli přesvědčení, že jsem přijal příliš velký úkol. Vyčítali mi, že jsem dvacet let pracoval pro nejbohatšího člověka na světě, aniž by mi za to platil. A jednou ze zvláštních vlastností většiny lidí, zejména příbuzných, je, že často odrazují kteréhokoli člena rodiny, který vystoupí z davu a usiluje o dosažení mimořádného úspěchu.
  

  
   Nemusíte se touto cestou ubírat sami. Jeden z principů, s nimiž se seznámíte, zdůrazňuje význam podpůrné skupiny, která uplatňuje koncept
   
    mozkového trustu
   
   
   Já jsem dosáhl osobních cílů pomocí mozkového trustu dvou lidí, kteří mě povzbuzovali v těžkých chvílích: pana Carnegieho (svého sponzora) a svojí nevlastní matky, která jako jediná z rodiny věřila, že vytrvám celých dvacet let.
  

  
   Přátelské aliance
  

  
   Jedním z největších zázraků mezilidských vztahů je schopnost přežít díky přátelským aliancím s jedním nebo více lidmi. Moje přátelská aliance zahrnovala nejúspěšnější lidi na světě; každý z nich se na vytvoření této filozofie podílel.
  

  
   Thomas A. Edison byl bezpochyby nejzajímavější a poskytl mi během dvacetiletého výzkumu pravděpodobně nejvýznamnější pomoc. Zmiňuji pana Edisona, protože dosáhl ohromných úspěchů bez značného vzdělání. Pan Edison měl vlastnost, která mi zajistila spolupráci s Andrewem Carnegiem – byl zvyklý vynakládat velké úsilí a nevzdávat se, když čelil problémům. Než se mu podařilo zdokonalit elektrickou žárovku, vyzkoušel více než deset tisíc různých postupů, ty však nefungovaly. Byl to jasný záměr, který neměl v historii lidstva obdoby.
  

  
   V této knize si přečtete úžasné příběhy lidí, kteří jsou vzory uplatnění tajemství osobního úspěchu. S některými se seznámíte poprvé; jiní tu budou vystupovat jako staří přátelé lidí obeznámených s hnutím osobního rozvoje.
  

  
   První z těchto příběhů je o proslulém a velmi uznávaném muži, který je mým přítelem – je to Earl Nightingale. Zde je popsán jeho slovy:
  

  
   Domnívám se, že během posledních pěti let neuplynul jediný den, během kterého by filozofie úspěchu neovlivnila všechny aspekty mého života. Když jsem ji objevil po dvaceti letech upřímného hledání odpovědí, měl jsem pocit, jako bych byl zachráněn před utonutím v moři. Říká se, že v každém životě tráveném seriózním zkoumáním přijde oslnivé osvícení, které odstraní veškeré stíny pochybností. Od té chvíle, která nastala před několika krátkými roky, jsem dosáhl všeho, oč jsem usiloval. Během jediného týdne po objevu tohoto receptu jsem uváženě zdvojnásobil svůj příjem. A pak jsem ho pro jistotu zdvojnásobil ještě jednou. Začal jsem tyto prosté věci brát jako samozřejmost. Od té doby jsem pracoval pro čtyři společnosti a směřuji ke splnění svého život-ního cíle.
  

  
   Může se to jevit jako neuvěřitelné, ale existuje moudrost, která se v neměnné a nezpochybňované podobě předává od nepaměti. Velcí myslitelé se jí od počátku věků řídí, jako by byla jejich osobním objevem. Můžeme ji číst a vykřikovat tisíckrát, z nějakého podivného, sebeomezujícího důvodu ji však nemůžeme objevit, dokud na to nejsme připravení.
   
    Lidské myšlenky mají sklon proměňovat se
   
   
    ve svoje fyzické ekvivalenty.
   To je vše. Není to příliš šokující, že ne? Pouhých deset slov, ze kterých mi pořád mrazí v zádech, když uvažuji o jejich síle.
  

  
   To však není konec tohoto příběhu. Ve skutečnosti je to pouhý začátek. Identifikoval jsem dvanáct druhů bohatství života. Než tedy prozkoumáme sedmnáct principů úspěchu, učiňme první krok na naší cestě zahrnující sebeuvědo-mění.
  

  
   Naše dvě osobnosti
  

  
   Abyste principům úspěchu, kterými se budeme zabývat, plně porozuměli, musíte si nejprve uvědomit něco o sobě. Musíte zhodnotit bohatství života, která už máte, abyste do něj mohli důmyslně přidat ostatní bohatství. A chcete-li si porozumět, musíte si uvědomit, že každý člověk má přinejmenším dvě různé osobnosti.
  

  
   Máte samozřejmě osobnost, kterou vidíte při pohledu do zrcadla. Vaše fyzické já je pouhé obydlí, ve kterém přebývá vaše druhé já. V tomto obydlí jsou dva jednotlivci, mezi kterými panuje věčný spor. Jedním z nich je negativní jedinec, který uvažuje a žije v atmosféře strachu, pochybností, chudoby a zdravotních problémů. Toto negativní já očekává selhání a málokdy je zklamané. Přemýšlí o životních okolnostech, které se vám příčí, ale jste zdánlivě nuceni je přijímat: jsou to chudoba, chamtivost, pověrčivost, strach, pochybnosti, trápení a fyzické choroby.
  

  
   Vaším druhým já je pozitivní jedinec, který uvažuje o hojnosti, pevném zdraví, lásce a přátelství, osobních úspě-ších, kreativních vizích a službě ostatním. Neomylně vás vede k dosažení všech těchto požehnání. Toto já dokáže rozpoznat a osvojit si dvanáct bohatství života. Pouze toto já může získat klíč k bohatství.
  

  
   Chceme-li být bohatí a dosáhnout na tomto světě pozitivních věcí, musíme začít pozitivním duševním postojem. Hovořím samozřejmě o materiálním bohatství, ale nemám na mysli pouze materiální bohatství. Mým cílem je předat vám vědomosti, díky kterým můžete získat všech
   
   dvanáct druhů bohatství projevením osobní iniciativy. Trvalá bohatství zahrnují mnoho jiných hodnot, než jsou materiál-ní věci.
  

  
   A dovolím si dodat, že bez těchto nehmotných hodnot nemohou peníze přinést štěstí, které od nich někteří lidé očekávají. Kdykoli mluvím o bohatstvích života, mám na mysli větší bohatství, jejichž majitelé uspěli podle svých představ a jsou zcela šťastní. Nazývám
   
   
   
   
  

  
  

  
  

  
   
   
  

  
  

  
  

  
   
   
   
   
   
   
  

 




    Vážení čtenáři, právě jste dočetli ukázku z knihy Nauka o osobním úspěchu.

    Pokud se Vám ukázka líbila, na našem webu si můžete zakoupit celou knihu.
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