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Capitolul 1 

Forța gândului
Omul care, prin forța gândului, a ajuns 

partenerul de afaceri al lui Thomas Edison 

Fără doar și poate, „gândurile sunt lucruri“ și devin puter-
nice atunci când sunt corelate cu scopuri clare, cu tenacita-
tea și cu o dorință arzătoare de transformare a lor în bogății 
sau în alte obiecte materiale.

Edwin C. Barnes a descoperit că oamenii chiar pot 
ajunge de la o idee la bani. Descoperirea lui nu e cea a 
vreunui visător. A fost una treptată și a început cu dorința 
lui arzătoare de a deveni partener de afaceri al marelui 
Edison. Una dintre principalele caracteristici ale dorinței 
lui Barnes era precizia. Își dorea să lucreze cu Edison, nu 
pentru Edison. Observă, te rog, descrierea modului în care 
și‑a transformat dorința în realitate și vei înțelege mai bine 
cele 13 principii care conduc spre îmbogățire.

Când această dorință, impuls sau gând, cum vrei să-i 
spui, i‑a străfulgerat pentru prima oară mintea, nu a fost 
capabil să acționeze. Existau două probleme: prima, că 
nu îl cunoștea personal pe Edison, și a doua, că nu avea 
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suficienți bani pentru a‑și plăti drumul până în East 
Orange, New Jersey.

Aceste obstacole ar fi fost suficiente pentru a‑i deter-
mina pe majoritatea oamenilor să renunțe la ideea lor de 
a‑și transpune visurile în realitate. Însă, în acest caz, nu era 
un simplu vis! Barnes era atât de hotărât să descopere o cale 
de a‑și satisface dorința, încât, în loc să se declare înfrânt, 
a preferat să călătorească până la East Orange cu un tren 
de marfă. 

S‑a prezentat la laboratorul lui Edison și l‑a anunțat 
că dorește să devină asociatul lui. Ani mai târziu, Edison 
și‑a amintit prima întâlnire cu Barnes: „Stătea în fața mea. 
Arăta ca un vagabond, însă puteai citi pe chipul lui că nu 
are de gând să renunțe până nu obține ce‑și dorește. Știam, 
din propria experiență acumulată în atâția ani, că dacă 
cineva își dorește un lucru atât de mult, încât să‑și joace 
viitorul pe o singură carte pentru a-l obține, mai mult ca 
sigur că va câștiga. I‑am oferit șansa pe care mi‑o cerea, 
fiindcă l‑am văzut hotărât să nu dea înapoi până nu va reuși. 
Evenimentele ulterioare mi‑au demonstrat că am luat o 
decizie bună.“ 

Ceea ce tânărul Barnes i‑a spus lui Edison cu acea oca-
zie era, de fapt, mult mai puțin important decât ce gândea. 
Edison însuși a afirmat asta. 

Nu înfățișarea l‑a ajutat pe tânărul Barnes să se angajeze 
la biroul inventatorului, pentru că aceasta îl punea într‑o 
lumină proastă. Modul lui de a gândi a fost cel care a contat.

Dacă sensul celor spuse mai sus ar fi pe deplin înțeles, 
n‑ar mai fi nevoie de restul cărții. 
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Barnes n‑a devenit imediat partenerul lui Edison. Dar 
a avut șansa de a lucra în compania acestuia, pe un salariu 
minim, făcând treburi care nu aveau importanță pentru 
Edison, dar care contau pentru Barnes, pentru că îi ofereau 
șansa de a‑și expune „marfa“ astfel încât s‑o vadă „partene-
rul“ său. 

Lunile treceau și părea că nimic nu se întâmplă în direc-
ția împlinirii scopului lui Barnes, a acelui scop major, clar. 
Ceva important se întâmpla, însă, în mintea lui. Pe zi ce 
trecea, dorința lui de a ajunge asociatul lui Edison devenea 
tot mai puternică.

Psihologii nu se înșală atunci când spun că „se vede 
atunci când cineva e cu adevărat pregătit“. Barnes era gata 
să devină partenerul de afaceri al lui Edison și, mai mult 
decât atât, era hotărât să rămână pregătit până când obține 
lucrul râvnit.

Nu și‑a spus niciodată: „Ce rost mai are? Mai bine mă 
răzgândesc și mă angajez ca vânzător.“ Nu, el și‑a spus: 
„Am venit aici pentru a deveni partenerul de afaceri al lui 
Edison și se va întâmpla asta chiar dacă îmi va lua toată 
viața.“ Și era cât se poate de serios! Cât de diferite ar fi 
poveștile noastre dacă am avea un scop clar și ne-am urmări 
țelul până când s‑ar transforma într‑o dorință mistuitoare!

Poate că tânărul Barnes nu și‑a dat seama atunci, însă 
perseverența lui a avut menirea de a‑i înlătura toate barie-
rele din cale și de a‑i aduce ocazia mult visată.

Șansa de care avea nevoie a apărut într‑o formă diferită 
și dintr‑o direcție neașteptată. Este unul dintre trucurile 
oportunității. Ocazia favorabilă are obiceiul viclean de a se 
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furișa pe ușa din dos și apare deseori deghizată în ghinion 
sau înfrângere temporară. Este și motivul pentru care mulți 
nu o recunosc. 

Edison tocmai pusese la punct un nou dispozitiv de 
birou, „mașina de dictat a lui Edison“ (numită mai târziu 
ediphone). Vânzătorii nu erau foarte încântați de invenție. 
Nu erau convinși că va putea fi comercializată cu ușurință. 
Barnes a văzut aici șansa lui: apăruse pe nesimțite, ascunsă 
într‑o mașinărie ciudată care nu interesa pe nimeni în afară 
de inventator și de Barnes însuși. 

Barnes a știut de la început că poate vinde mașina de 
dictat a lui Edison. I‑a spus asta inventatorului și a pri-
mit șansa mult așteptată. A reușit să vândă dispozitivul. A 
avut un succes atât de răsunător, încât Edison i‑a oferit un 
contract de distribuție și comercializare în toată țara. Din 
asocierea celor doi s‑a născut deviza „Fabricat de Edison, 
montat de Barnes“. De pe urma acestui parteneriat, Barnes 
s‑a îmbogățit, dar s-a întâmplat ceva mai important: a ară-
tat cum putem ajunge de la o idee la bani.

Cât a valorat dorința lui Barnes nu am de unde să știu. 
Probabil că i‑a adus două‑trei milioane de dolari, dar suma, 
oricare ar fi ea, e nesemnificativă față de beneficiile obținute 
pe baza certitudinii că, în urma aplicării unor principii, un 
gând imaterial poate fi transformat în bogății materiale.

Barnes s‑a văzut partenerul de afaceri al marelui Edison! 
S‑a văzut, pur și simplu, cum se îmbogățește. Nu avea o 
bază de la care să înceapă, dar știa ce își dorește și era hotărât 
să își urmeze dorința până la împlinirea ei. 
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Nu avea bani să pornească o afacere proprie. Educația 
lui era incompletă. Nu era un om influent. În schimb avea 
inițiativă, încredere în forțele proprii și voință de învin-
gător. Cu sprijinul acestor forțe nevăzute, a devenit mâna 
dreaptă a celui mai mare inventator din toate timpurile. 

Acum, să vedem un alt exemplu, cel al unui om căruia 
i s‑au arătat o mulțime de semne tangibile ale bogăției, dar 
pe care le‑a ignorat, oprindu‑se la câțiva pași de atinge-
rea țintei. 

Omul care a renunțat prea devreme 

Una dintre cele mai răspândite cauze ale eșecului e obiceiul de 
a renunța în cazul unei înfrângeri temporare. La un moment 
dat în viață, fiecare dintre noi comite această greșeală.

Cuprins de „febra aurului“, unchiul celuia care avea să 
devină faimosul vânzător de asigurări R.U. Darby a pornit 
spre vest în căutarea prețiosului metal. Gândul lui era că 
va săpa, va da peste aur și va deveni bogat. Habar n‑avea 
că mai mult aur poate fi extras din mintea oamenilor, nu 
din pământ. Așadar, a pornit la drum cu un târnăcop și o 
lopată. Nu i‑a fost deloc ușor, dar setea lui de aur era prea 
puternică. 

După săptămâni de trudă, a dat peste strălucitorul 
minereu. Avea însă nevoie de utilaje cu care să‑l poată 
aduce la suprafață. A acoperit mina, s‑a întors acasă în 
Williamsburg, Maryland, și le‑a povestit unor rude și unor 
vecini despre „marea lovitură“. Au adunat împreună bani 
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și au cumpărat utilajele necesare. Darby și unchiul său s‑au 
întors la mină.

Prima încărcătură de minereu a fost extrasă și trans-
portată la o topitorie. În scurt timp s-a dovedit că găsiseră 
una dintre cele mai bogate mine din Colorado! Alte câteva 
astfel de transporturi aveau să le acopere datoriile. Apoi, 
aveau să apară profituri uriașe.

Utilajele de forat s‑au împlântat adânc în pământ, în 
vreme ce speranțele lui Darby și ale unchiului său au prins 
aripi! Apoi, ceva s‑a întâmplat… Vâna de aur a dispărut. Au 
căutat peste tot, dar n‑au mai dat de urma aurului. Au forat 
în continuare, încercând să găsească un alt filon, însă în zadar.

Într‑un târziu, au decis să renunțe. Au vândut utila-
jele pe câteva sute de dolari unui negustor de vechituri și 
au luat trenul înapoi spre casă. Negustorul a chemat un 
inginer de mină care să studieze zona și să facă niște cal-
cule. Inginerul i‑a dat de înțeles că proprietarii s-au lăsat 
păgubași nefiind familiarizați cu zonele de falie. Conform 
calculelor sale, zăcământul se afla la un metru de locul în 
care Darby se oprise cu săpăturile. Și exact acolo a și fost 
găsit! Negustorul a câștigat milioane de dolari vânzând 
aurul din mină. Fusese suficient de inteligent încât să ceară 
sfatul unui expert înainte de a renunța. 

Mare parte din banii dați pe utilaje fuseseră procurați cu 
mare trudă de R.U. Darby, pe atunci un flăcău. Proveneau 
de la rude și de la vecini, care avuseseră încredere în el. 
I‑a luat ani buni să‑i strângă la loc și le‑a înapoiat acestora 
totul, până la ultimul dolar. 
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La mult timp după această întâmplare, Darby și‑a 
recuperat pierderea și a câștigat chiar înzecit, fiindcă a des-
coperit că o dorință poate fi transformată în aur. A ajuns 
la această concluzie după ce a început să vândă asigurări 
de viață.

Învățase o lecție din experiența lui nefericită: a pierdut 
o avere imensă pentru că s‑a oprit la un metru de filonul 
de aur. A aplicat această lecție în munca aleasă, repetân-
du‑și: „M‑am oprit la un metru de aur, însă nu mă voi 
opri niciodată din cauză că cineva refuză să‑și încheie o 
asigurare de viață.“

Mai mult ca sigur că, înainte să cunoști succesul, te vei 
confrunta cu înfrângerea temporară și, probabil, chiar cu 
eșecul. Când ești lovit din toate părțile de eșec, cel mai 
comod lucru e să renunți. Asta fac cei mai mulți oameni.

Peste 500 dintre cei mai de succes oameni pe care i‑au 
cunoscut vreodată Statele Unite i‑au mărturisit autorului 
că reușita lor a venit când erau la un pas de a se socoti 
înfrânți. Eșecul se insinuează cu viclenie și are un simț al 
ironiei foarte dezvoltat. Simte o mare plăcere să te lovească 
exact cu o secundă înainte să atingi succesul.

O lecție de tenacitate de 50 de cenți 

La scurt timp după ce și‑a obținut diploma de la „facultatea 
loviturilor dure“ și a hotărât să profite de pe urma experi-
enței cu extracția aurului, domnul Darby a avut șansa să 
fie martor la o întâmplare care i‑a demonstrat că „nu“ nu 
înseamnă întotdeauna „nu“. Într‑o după‑amiază, își ajuta 
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unchiul să macine grâu la o moară veche. Acesta administra 
o fermă mare, unde locuiau mai mulți oameni care lucrau 
pământul în arendă. La un moment dat, ușa s‑a deschis 
ușor și în încăpere a intrat fetița unuia dintre ei. 

Când a văzut‑o, unchiul a strigat: „Ce vrei?“
Copila a răspuns timid: „Mama zice să‑i dați cincizeci 

de cenți.“
„Nici prin cap nu-mi trece! Și acum, întoarce‑te acasă“, 

a spus unchiul.
„Da, domnule“, a spus copila. Însă nu s‑a clintit.
Unchiul și‑a văzut de treabă, concentrat, uitând cu 

totul de cea mică. Atunci când și‑a dat seama că n-a plecat, 
a strigat la ea: „Ți‑am zis să te duci acasă! Dacă nu pleci, o 
încasezi!“

Fetița a spus: „Da, domnule“ și nu s‑a mișcat niciun 
centimetru.

Unchiul a trântit sacul pe care se pregătea să‑l toarne în 
pâlnia morii, a cules de jos o doagă de butoi și a pornit spre 
copilă cu o expresie a feței care nu prevestea nimic bun.

Darby a rămas cu respirația întretăiată. Era sigur că va 
asista la o crimă. Uneori, unchiul său devenea foarte violent.

Fetița a făcut imediat un pas în față, s‑a uitat țintă în 
ochii unchiului și a strigat cu glăsciorul ei ascuțit: „Mama 
mea are nevoie de cei cincizeci de cenți!“ 

Bărbatul s‑a oprit, a privit‑o o clipă, a lăsat ușor doaga 
pe podea, a băgat mâna în buzunar, a scos o jumătate de 
dolar și i‑a întins banii. Fetița i‑a luat și a pornit încet, cu 
spatele, spre ușă, fără a‑și lua ochii de la cel pe care tocmai 
îl înfrânsese. După plecarea fetiței, unchiul s‑a așezat pe o 
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cutie și a rămas cu privirea ațintită în gol, pe fereastră, preț 
de vreo zece minute. Medita, plin de uimire, la corecția care 
îi fusese aplicată. Darby reflecta și el la toată acea pățanie. 
Era pentru prima oară când îl vedea pe unul dintre copiii 
nevoiașilor punând la respect un adult. Cum reușise? Ce i 
se întâmplase unchiului său de își pierduse încăpățânarea și 
devenise blând ca un mielușel? La ce putere stranie apelase 
copila pentru a deveni stăpână pe situație? Multe alte între-
bări nu‑i dădeau pace lui Darby, însă răspunsurile au venit 
mulți ani mai târziu, după ce mi-a povestit întâmplarea.

Ca să vezi ciudățenie, autorul a auzit povestea tot în 
vechea moară, chiar în locul în care fusese pus la respect 
unchiul lui Darby. Acolo, în vechea moară prăfuită, nepo-
tul a reluat povestea neobișnuitei victorii și a încheiat între-
bându-mă: „Ce înțelegeți din asta? Ce putere ciudată a 
folosit acea fetiță pentru a‑l pune la punct pe unchiul meu?“

Răspunsul se găsește în principiile enunțate în această 
carte. Este complet, conține detalii și instrucțiuni sufici-
ente pentru a‑i permite oricui să înțeleagă și să aplice ace-
eași forță pe care micuța o folosise întâmplător. 

Citește cu băgare de seamă și vei afla care e puterea 
stranie venită în ajutorul copilului. Vei întrezări această 
forță chiar în capitolul următor. Undeva, în această carte, 
vei descoperi secretul care îți va spori capacitatea de recep-
tare și îți va pune la dispoziție irezistibila putere, ca să poți 
beneficia de ea după bunul‑plac. Ai putea descoperi acest 
lucru în primul capitol sau în ultimul. Poate să apară sub 
forma unei singure idei. Ori a unui plan sau a unui obiec-
tiv. Repet, îți poate aminti de eșecurile sau înfrângerile 
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trecute și poate scoate la suprafață lecții care să te ajute să 
recâștigi ce ai pierdut. 

După ce i‑am descris forța utilizată în mod inconștient 
de acea copilă, Darby a reflectat la cei 30 de ani de carieră 
în domeniul asigurărilor de viață și a recunoscut sincer că 
succesul lui în acest domeniu s‑a datorat, în mare parte, 
lecției învățate atunci. 

A adăugat: „De fiecare dată când întrevăd posibilitatea 
ca vreun client să n‑accepte oferta mea, mi-o amintesc pe 
acea fetiță, cu ochii ei mari și privirea sfidătoare, în care se 
citește hotărârea, și‑mi spun: «Trebuie să duc la bun sfâr-
șit vânzarea!» De‑a lungul vremii, cele mai multe vânzări 
le‑am încheiat după ce mi s‑a spus în față «nu».“

Și‑a amintit și de greșeala pe care a făcut‑o când s‑a 
oprit la doar un metru de zăcământul de aur. „Însă experi-
ența aia a fost o binecuvântare deghizată în eșec“, a spus el. 
„M‑a învățat să nu mă opresc din drum, oricât de anevoios 
mi s‑ar părea. O lecție pe care a trebuit s‑o învăț înainte de 
a avea succes.“ 

Povestea cu domnul Darby, unchiul său, fata munci-
torului și mina de aur va fi cu siguranță citită de sute de 
agenți de asigurări. Lor, autorul ține să le atragă atenția că 
datorită acelor experiențe Darby a devenit atât de priceput 
în acest domeniu, vânzând asigurări în valoare de 1 milion 
de dolari anual. 

Viața e ciudată și plină de neprevăzut! Atât eșecurile, 
cât și succesele își au originea în experiențe simple. Ale 
domnului Darby au fost unele obișnuite, și totuși în ele 
se afla răspunsul privitor la destinul său, prin urmare, s‑au 
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dovedit a fi  – pentru el  – la fel de importante ca însăși 
viața sa. Reflectând asupra lor și descoperind lecția din spa-
tele lor, a reușit să profite din plin de ele. 

Însă cum rămâne cu aceia care nu au timp, nici încli-
nația de a‑și cerceta eșecurile și de a căuta cunoștințele ce îi 
pot conduce spre succes? De unde învață arta transformării 
înfrângerilor în ocazii favorabile?

Cartea pe care o ai în față a fost scrisă pentru a răs-
punde la toate aceste întrebări. 

Un răspuns constă în prezentarea celor 13 principii. 
Dar, pe parcursul lecturii, trebuie să ai în vedere că răspun-
surile pe care le cauți – la întrebările care te‑au făcut să te 
gândești la ciudățenia vieții – pot fi chiar în mintea ta și pot 
fi concretizate în idei sau în planuri.

Pentru a ajunge să obții succesul, nu ai nevoie decât de 
o idee clar specificată. Principiile expuse aici au drept fun-
dament cele mai practice mijloace cunoscute de a descoperi 
idei utile. 

Înainte de a continua cu prezentarea acestor principii, 
țin să fac o precizare: 

În momentul în care va începe să vină bogăția, va veni 
atât de repede și va fi atât de mare, încât te vei întreba unde a 
stat ascunsă până acum. 

Este o afirmație uluitoare dacă ne gândim la convinge-
rea populară potrivit căreia bogățiile nu vin decât la aceia 
care trudesc din greu, vreme îndelungată. 

Când vei începe să parcurgi drumul de la idee la bani, 
vei descoperi că avuția pornește de la o stare de spirit, 
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caracterizată de țeluri clar specificate, și fără să depui efort 
mare. Tu și oricine altcineva ar trebui să fiți interesați să 
știți cum se dobândește această stare de spirit care atrage 
bogăția. Mi‑am petrecut 25 de ani din viață făcând cer-
cetări, analizând peste 25 000 de oameni, fiindcă și eu am 
vrut să aflu cum ajung anumiți indivizi să fie bogați. Fără 
efortul de cercetare, această carte n‑ar fi fost posibilă. 

Reține următorul fapt important. După începuturile 
ei în 1929, Marea Criză Economică a făcut ravagii în anii 
următori, bătând toate recordurile, până într‑un moment 
ulterior preluării președinției de către Roosevelt. Din acel 
moment, criza a început să scadă din intensitate, dispă-
rând în cele din urmă. Așa cum într‑o sală de spectacole 
luminile sunt aprinse progresiv, iar întunericul se trans-
formă în lumină înainte să prinzi de veste, la fel și vraja 
spaimei din mințile oamenilor a dispărut treptat, prefă-
cându‑se în credință. 

Observă cu atenție cum, de îndată ce începi să stăpâ-
nești și să aplici principiile acestei filozofii, starea de spi-
rit ți se va îmbunătăți și tot ce vei atinge se va transforma 
într‑un lucru de valoare pentru tine. Crezi că e imposibil? 
Nici vorbă!

Una dintre marile slăbiciuni ale oamenilor e încăpățâ-
narea cu care apelează la cuvântul „imposibil“. Au impresia 
că știu tot ce nu va merge conform planului, tot ce nu tre-
buie făcut. Cartea de față a fost scrisă pentru cei care caută 
regulile care le‑au adus altora succesul și care sunt și dispuși 
să mizeze totul pe ele. 
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În urmă cu mulți ani, am cumpărat un dicționar bun. 
Am dat imediat filele până la cuvântul „imposibil“, pe care 
l‑am decupat cu mare precizie, scoțându‑l astfel din dicțio-
nar. (N‑ar fi o idee rea să faci la fel.) 

Succesul e rezervat celor care își dezvoltă conștiința 
succesului. 

Eșecul vine la cei care dau dovadă de indiferență față de 
ei înșiși, dezvoltându‑și conștiința eșecului. 

Scopul acestei cărți e să te învețe arta de a‑ți schimba gân-
direa trecând de la conștiința eșecului la conștiința succesului. 

O altă slăbiciune de care dau dovadă mulți este obiș-
nuința de a cataloga orice lucru sau orice ființă umană 
în funcție de propriile impresii și convingeri. Unii dintre 
cititorii acestei cărți vor fi convinși că nimeni nu poate să 
găsească drumul de la idee la bani. Ei sunt incapabili să 
gândească în termeni de prosperitate, deoarece sunt obiș-
nuiți cu sărăcia, dorința neîmplinită, nefericirea, cu eșecul 
și cu propria înfrângere. 

Milioane de oameni îl invidiază pe Henry Ford pentru 
realizările și averea lui, pe care le pun pe seama norocului 
ori a geniului. Poate că unu din o sută de mii cunoaște 
secretul succesului lui Ford, dar se ferește să‑l spună mai 
departe, fie din cauză că el însuși e foarte modest, fie pen-
tru că secretul e prea simplu. Dar următorul exemplu îl va 
ilustra perfect. 

Înainte să producă faimosul său motor V8, Ford dorea 
să construiască un motor cu toți cei opt cilindri grupați 
în același bloc motor și le‑a cerut inginerilor lui să facă o 
schiță a mecanismului. Zis și făcut, însă aceștia susțineau 
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că e pur și simplu imposibil să fie încorporat un motor pe 
benzină, cu opt cilindri, într‑o singură piesă. Ford le‑a spus 
doar atât: „N-are importanță, produceți-l!“ Răspunsul lor a 
fost: „Dar e imposibil!“ Ford le‑a ordonat: „Treceți la treabă 
și nu vă opriți până nu reușiți, indiferent cât de mult timp 
vă va lua!“

Inginerii nu aveau altă opțiune dacă doreau să rămână 
angajații lui Ford, așa că s‑au pus pe treabă. După șase luni, 
încă nu apăruse niciun rezultat notabil. În tot acest timp, 
inginerii încercaseră toate variantele imaginabile, însă toate 
păreau „imposibile“. La sfârșitul anului, lui Ford i s-a adus 
la cunoștință că încă n‑a fost găsită nicio cale pentru a‑i 
fi îndeplinite ordinele. A spus: „Nu vă opriți, îl vreau și‑l 
voi avea!“

Au luat-o de la capăt și, la un moment dat, ca prin 
minune, secretul și-a făcut apariția. Tenacitatea lui Ford tri-
umfase din nou.

Poate că nu s‑a întâmplat exact așa, dar morala poveștii 
e cât se poate de valabilă. Învață din ea secretul milioanelor 
lui Ford. Nu trebuie să cauți prea departe.

Henry Ford a avut succes, pentru că a înțeles și a aplicat 
principiile succesului. Unul dintre ele este legat de dorință: 
să știi ce‑ți dorești. Pe măsură ce înaintezi cu lectura, amin-
tește-ți din când în când povestea lui Ford și mai ales acea 
parte în care e descris secretul realizărilor sale extraordi-
nare. Dacă poți să evidențiezi principiile care l‑au îmbo-
gățit pe Henry Ford, ești capabil să egalezi realizările lui în 
orice domeniu.
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Bill Gates a fost un Henry Ford al sfârșitului de 
secol XX. Așa cum Ford a revoluționat industria transpor-
turilor creând un automobil ieftin și ușor de condus, Bill 
Gates a revoluționat industria computerelor concepând 
software‑uri accesibile oricui – nu doar specialiștilor și teh-
nocraților – și a făcut din PC (personal computer) un instru-
ment indispensabil în orice birou, școală și în majoritatea 
căminelor. Toate astea i‑au adus miliarde de dolari în cont, 
transformându‑l în cel mai bogat om din Statele Unite. 

Gates a devenit pasionat de computere și a început să le 
programeze la vârsta de 13 ani. În 1973, a intrat în anul I la 
Universitatea Harvard. La cămin, a stat pe același palier cu 
Steve Ballmer, în prezent director executiv la Microsoft. În 
timpul facultății, Gates a dezvoltat o versiune a limbajului 
de programare BASIC pentru primul microcomputer. 

Prin anul III, Gates era atât de absorbit de visul lui de 
a pune bazele unei companii de software, încât a părăsit 
Harvardul pentru a‑și dedica energia împlinirii acestui vis. 
Câțiva ani mai târziu, el și prietenul său din copilărie Paul 
Allen au creat compania Microsoft. Călăuziți de gândul că 
orice birou și orice cămin trebuie să beneficieze de acest 
instrument valoros care este computerul, au început să dez-
volte software pentru PC‑uri. Viziunea lui Gates legată de 
computerele personale a fost centrală pentru succesul com-
paniei și pentru industria de software în general. 

Bill Gates și‑a atins scopul principal, dar continuă 
să urmărească noi țeluri, atât în domeniul programării, 
unde vrea să aducă tot mai multe îmbunătățiri, cât și în 
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activitatea lui filantropică, alături de soția lui, Melinda, în 
cadrul fundației înființate de ei, cea mai mare din lume. 

Ești stăpânul propriului destin,  
al sufletului tău căpitan

Prin aceste cuvinte profetice, „sunt stăpânul propriului des-
tin, al sufletului meu căpitan“, poetul englez W.C. Henley 
nu voia să ne spună decât că ne putem trăi viața așa cum 
dorim, că avem capacitatea de a ne controla gândurile. 

Ar fi putut să ne spună că eterul în care plutește mica 
noastră lume, în care noi înșine ființăm și ne mișcăm, este 
o formă de energie care vibrează la o frecvență inimagina-
bilă. Este impregnat de o forță universală care se adaptează 
la natura gândurilor noastre și ne influențează, într‑un mod 
firesc, astfel încât să ne putem transmuta ideile în echiva-
lentul lor fizic. 

Dacă poetul s‑ar fi exprimat astfel, am fi știut de ce sun-
tem stăpânii propriei sorți, căpitani ai sufletelor noastre. 
Ne‑ar fi dezvăluit, subliniindu‑și spusele, că această forță 
nu distinge între gândurile distructive și cele constructive, 
că la fel cum ne influențează în acțiunile noastre bazate pe 
gânduri privind prosperitatea, la fel o face și în privința 
gândurilor legate de sărăcie. 

Într‑un mod necunoscut muritorilor de rând, creierul 
nostru devine un magnet al gândurilor dominante – iată ce 
ar fi trebuit să ne spună Henley. Că acești „magneți“ atrag 
spre noi forțele, oamenii și circumstanțele ce sunt în armo-
nie cu natura gândurilor noastre dominante. 
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Și ar fi trebuit să ne mai spună că, înainte să putem 
acumula bogății nemăsurate, e necesar să ne magnetizăm 
mintea cu intensa dorință de a deveni bogați, să ne dezvol‑
tăm conștiința câștigului până când dorința ne va împinge 
spre crearea planului de îmbogățire. 

Dar, fiind poet, și nu filozof, Henley s‑a mulțumit să 
afirme un mare adevăr cu ajutorul unei metafore, lăsân-
du-ne să-i interpretăm cum vrem acest vers filozofic.

Puțin câte puțin, adevărul se va dezvălui singur, până 
când va fi clar că principiile descrise în această carte conțin 
secretul prin care putem dobândi puterea asupra destinului 
nostru financiar.

Un alt exemplu de ceea ce înseamnă să fii „stăpânul 
propriei sorți“ este cel al lui Steven Spielberg, unul din-
tre cei mai mari oameni de film din toate timpurile. El a 
visat să devină regizor încă din copilărie, când a început 
să filmeze cu un aparat vechi, iar acest vis nu l‑a părăsit 
nicio clipă. 

Felul cum a ajuns să fie angajat la Universal Studios este 
o poveste cu aură de legendă în industria filmului. A hotă-
rât să participe la una dintre excursiile destinate amatori-
lor dornici să arunce o privire în culisele acestei activități. 
Vizitatorii erau plimbați cu tramvaiul, iar Spielberg se afla 
printre ei. La un moment dat, a coborât din mers fără să‑l 
vadă nimeni și s‑a ascuns. Seara, când a plecat, a avut grijă 
să‑l salute pe portar. 

S-a întors la studiouri zi după zi, trei luni la rând. Trecea 
pe lângă portar și, când acesta îi făcea cu mâna, îl saluta 
și el. Purta întotdeauna costum și ducea o servietă, iar 
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portarul credea că e unul dintre studenții veniți să lucreze 
pe perioada verii. 

A avut grijă să intre în vorbă și să se împrietenească cu 
regizori, scenariști și editori de imagine. A găsit un birou 
gol, a pus stăpânire pe el și și‑a trecut numele pe panoul cu 
informații. A avut grijă să facă cunoștință cu Sid Sheinberg, 
pe atunci responsabil cu producția de televiziune a studiou-
lui. I‑a arătat proiectul său de film de la universitate, impre-
sionându‑l pe producător, care i‑a încheiat un contract. 

Primul său lungmetraj, The Sugarland Express, a fost 
aclamat de critică și a câștigat premiul pentru cel mai bun 
scenariu la Festivalul de Film de la Cannes în 1974. Din 
nefericire, n‑a avut mari încasări. 

Marea lui șansă a apărut un an mai târziu, când a dat 
peste cartea Jaws. Studioul decisese deja că va produce ecra-
nizarea și alesese pentru asta un regizor cunoscut. 

Spielberg își dorea cu disperare să facă acest film. În 
ciuda eșecului financiar cu The Sugarland Express, rămăsese 
la fel de încrezător în el însuși și i‑a convins pe producă-
tori să‑l concedieze pe regizorul ales și să‑l angajeze pe el 
în schimb. 

N‑a fost o sarcină ușoară. Au existat probleme de pro-
ducție încă de la început. Au apărut dificultăți tehnice și 
bugetul a fost depășit. Cu toate acestea, odată lansat, în 
iunie 1975, Jaws a cunoscut un dublu succes: a depășit 
recorduri de box‑office, iar criticii de film l‑au adorat. La o 
lună de la lansare, pelicula câștigase deja 60 de milioane de 
dolari, o cifră nemaiîntâlnită la acea vreme. Apoi, cifra s‑a 
mărit la aproape jumătate de miliard de dolari. 
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În următorii ani, Spielberg a regizat mai multe filme, 
inclusiv pe cele din populara serie „Indiana Jones“ și pe 
altele premiate, printre care The Color Purple, Empire of the 
Sun și E.T. 

Mai târziu a regizat Jurassic Park, care, la vremea lui, a 
fost cel mai de succes film din istorie și al treilea film al lui 
Spielberg care a depășit recordurile, aducându‑le producă-
torilor peste 1 miliard de dolari din încasările brute, din 
vânzarea de jucării și de alte articole tematice. 

Spielberg continuă să‑și urmeze visul. Studioul creat 
de el și alți doi moguli de la Hollywood a primit numele 
Dreamworks*. 

În acest moment, suntem pregătiți să examinăm primul 
dintre principii. Fii mereu deschis la nou și amintește‑ți, 
în timp ce citești, că aceste principii nu sunt creația unui 
singur om. Sunt adunate din experiența de viață a peste 
500 de oameni, care la început au fost săraci, care n‑au avut 
prea multe studii și nici influență, dar s‑au îmbogățit peste 
măsură. Ei au aplicat aceste principii cu succes. Și tu le poți 
folosi pentru a avea viața pe care ți‑o dorești. 

După cum îți vei da seama, nu e deloc greu să faci 
acest lucru. 

Înainte să începi următorul capitol, te avertizez că vei 
descoperi aici informații care te pot ajuta să‑ți schimbi fără 
efort situația financiară pentru tot restul vieții, de vreme ce 

*  Cuvânt compus din dream, „vis“, și work(s), „lucrare“, „operă“ etc. 
Poate avea și sensul: „visul lucrează/funcționează“. 
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a adus schimbări impresionante în cazul celor doi oameni 
despre care e vorba. 

Mai vreau să știi că relația mea cu ei este de asemenea 
natură, încât nu mi‑aș îngădui anumite libertăți în redarea 
faptelor, chiar dacă aș vrea. Unul dintre ei mi‑a fost cel 
mai apropiat prieten vreo 25 de ani. Celălalt e fiul meu. 
Neobișnuitul lor succes, pe care l‑au pus pe seama prin-
cipiului descris în capitolul următor, justifică pe deplin 
această referire personală ca modalitate de a sublinia forța 
subtilă a acestui principiu. 
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Capitolul 2 

Dorința, punctul de 
plecare al oricărei 

realizări
Primul pas spre îmbogățire

În momentul în care a coborât dintr‑un marfar în gara 
din East Orange, New Jersey, în urmă cu peste 30 de ani, 
Edwin C. Barnes arăta ca un vagabond, dar gândea ca un 
rege. Pe drumul de la gară la biroul lui Thomas A. Edison, 
mintea lui lucra febril. Se vedea stând în fața lui Edison. 
Se auzea vorbindu-i despre obsesia care nu‑i dădea pace de 
multă vreme, despre dorința sa arzătoare, aceea de a deveni 
partenerul său de afaceri. Voia să-i ceară o șansă, să-l ajute 
să și-o satisfacă.

Dorința lui nu era o speranță! Nu era vreo fantezie, ci 
o dorință arzătoare care vibra cu putere. Era foarte clar 
definită. Nu se ivise de curând, înainte să‑l întâlnească pe 
Edison, ci îi domina gândurile de mult timp. La început, 
probabil că fusese doar o fantezie, dar nu mai era asta când 
Barnes s‑a înființat în fața lui Edison. 
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Câțiva ani mai târziu, Edwin C. Barnes stătea din nou 
în fața lui Edison, în același birou în care se întâlniseră pen-
tru prima dată. Între timp, dorința lui se transformase în 
realitate. Devenise asociatul lui Edison. Visul care îi mar-
case viața se împlinise. Azi, cei care îl cunosc pe Barnes îl 
invidiază pentru întorsătura pe care a luat‑o viața lui. Dar 
ei îl știu doar cum e acum și nu se obosesc să caute, îndără-
tul acestei reușite, cauzele. 

Barnes a reușit fiindcă a avut un obiectiv specificat clar, 
în care și‑a investit toată energia, puterea, voința, totul 
numai pentru a transforma în realitate acea dorință. N‑a 
devenit de îndată partenerul lui Edison. A fost încântat să 
înceapă cu munca de jos, conștient că astfel va urca, treaptă 
cu treaptă, spre îndeplinirea scopului propus. 

Au trecut cinci ani până când s‑a ivit șansa mult aștep-
tată. În tot acest timp, n‑a întrezărit nicio rază de speranță, 
nicio promisiune. Pentru ceilalți, era un simplu angajat al 
lui Edison, însă, în mintea lui, era partenerul marelui inven‑
tator, și asta încă de la început.

Iată o ilustrare remarcabilă a forței unei dorințe clar 
specificate! Barnes și‑a atins obiectivul întrucât și‑a dorit 
mai mult decât orice altceva să fie partenerul de afaceri al 
lui Edison. Și‑a creat un plan prin care să‑și atingă sco-
pul. Dar a incendiat toate podurile din urma sa. A rămas 
fidel dorinței sale, devenită între timp obsesie, și, în final, a 
transformat‑o în realitate.

Când a plecat spre East Orange, nu și‑a zis: „Voi 
încerca să‑l conving pe Edison să‑mi dea un loc de muncă.“ 
Și‑a zis: „Îl voi anunța pe Edison că am de gând să devin 



Dorința, punctul de plecare al oricărei realizări� 41

partenerul lui de afaceri.“ Nu: „Voi lucra acolo câteva luni 
și, dacă nu voi fi încurajat, îmi voi da demisia și mă voi 
angaja altundeva.“ Ci: „Voi începe de la orice nivel. Voi 
face tot ce‑mi zice Edison, dar înainte să-mi expire contrac-
tul, voi deveni asociatul lui.“ Nu a spus: „Voi pândi ocaziile 
favorabile care ar putea apărea în cazul în care nu voi reuși 
ce mi‑am propus.“ Ci a spus: „Îmi doresc un singur lucru 
pe lumea asta, și anume să devin asociatul lui Edison. Voi 
trece peste orice obstacol și îmi voi risca viitorul pentru a 
obține ceea ce vreau.“ 

Nu era cale de întoarcere. Învingea sau pierea!
Așa sună povestea de succes a lui Barnes.
Cu secole în urmă, un mare războinic ajuns în impas a 

trebuit să ia o hotărâre care să‑i asigure succesul pe câmpul 
de luptă. Se afla în fața unui inamic redutabil, cu o armată 
mai mare decât a lui. Și‑a urcat soldații în corăbii, a navigat 
până în țara vrăjmașului, a debarcat soldații și echipamen-
tul de luptă și, apoi, a dat ordin ca toate ambarcațiunile 
cu care veniseră să fie incendiate. Înainte de bătălie, li s‑a 
adresat astfel camarazilor de arme: „Priviți cum pier în vâl-
vătăi corăbiile noastre! Asta înseamnă că nu vom pleca de 
aici în viață decât dacă învingem. Altă cale nu-i! Învingem 
sau pierim!“ Și au învins!

În dimineața de după marele incendiu din Chicago din 
1871, câțiva negustori de pe State Street priveau fumul care 
ieșea din ceea ce fuseseră magazinele lor. Au început să se 
sfătuiască despre ce ar fi fost cel mai bine să facă în acea 
situație – să încerce să‑și refacă afacerile sau să părăsească 
orașul și s‑o ia de la capăt într‑o zonă mai promițătoare. 
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Toți, cu excepția unuia, au ajuns la aceeași concluzie: tre-
buie să plece.

Negustorul care hotărâse să‑și reconstruiască afacerea a 
arătat spre ceea ce mai rămăsese din magazinul său și a spus: 
„Domnilor, în acest loc voi construi cel mai mare magazin 
din lume, indiferent cât timp îmi va lua.“ Magazinul a fost 
construit. Este acolo și astăzi, ca un memento impozant al 
forței unei dorințe arzătoare. Cel mai simplu lucru pe care 
ar fi putut să‑l facă Marshall Field este ce au făcut colegii săi 
negustori. Situația era dramatică, viitorul apărea în culori 
sumbre, așadar, s‑au oprit și au ales direcția pe care au con-
siderat-o cea mai lesne de urmat.

Observă diferența dintre Marshall Field și ceilalți negus-
tori: este aceeași diferență dintre Edwin C. Barnes și miile 
de tineri care au muncit pentru Edison. Este ceea ce‑i deo-
sebește pe oamenii de succes de cei care dau greș. Oricine 
ajuns la vârsta la care înțelege sensul banilor începe să și‑i 
dorească. Voința în sine nu ne aduce bogății, în schimb 
dorința arzătoare de a avea bogății și plănuirea în amănunt 
a modului în care vor fi obținute acestea, precum și susți-
nerea acestor planuri cu o perseverență care exclude eșecul 
o vor face. Metoda prin care dorința de îmbogățire poate fi 
transformată în echivalentul ei financiar constă în urmarea 
exactă a celor șase pași de mai jos.

1.	 Fixează‑ți în minte suma pe care o vrei. Nu e sufi-
cient să spui, pur și simplu, „vreau mulți bani“. 
Spune suma exactă pe care ți‑o dorești. (Există și un 




