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Vorwort

Vor mehr als flnfzig Jahren - ich war damals fast noch ein
kleiner Junge - machte mich der Stahimagnat ANDREW
CARNEGIE auf das Geheimnis aufmerksam, dem er sein
unermefdliches Vermogen verdankte. Der ate Schotte lief? die
entscheidende Bemerkung ganz rebenbei fallen; dann lehnte er
sich mit einem verschmitzten Lacheln im Sessel zurtick und sah
mir aufmerksam ins Gesicht.

Als er an mener Reaktion erkannte, dal3 ich die volle
Bedeutung seiner Worte erfaldt hatte, fragte er mich, ob ich
bereit sai, einen grofen Teill meines Lebens der Aufgabe zu
widmen, dieses Geheimnis der breiten Offentlichkeit zuganglich
zu machen. Ich war dazu bereit, und mit Carnegies Hilfe gelang
es mir auch, mein Versprechen zu halten.

Dieses Buch ist das Resultat meiner zwanzigjdhrigen
Recherchen und Analysen. Nach Andrew Carnegies Willen
sollte die »Zauberformel, die ihn selbst zu einem der reichsten
Manner seiner Zeit gemacht hatte, zu ener systematischen
»Philosophie des Erfolgs« ausgearbeitet werden, die es
grundsétzlich jedem erméglichen wirde, zu Glick und
Wohistand zu gelangen. Meine Aufgabe bestand darin, die
Richtigkeit dieser Methode am Leben zahlreicher erfolgreicher
Menschen aufzuzeigen.

Im dritten Kapitel werden Sie beispielsweise die erstaunliche
Geschichte eines jungen Geschéftsmannes erfahren, der die
Organisation der riesigen United States Steel Corporation
konzipierte und verwirklichte. Hier zeigte es sich, dal3 Carnegies
Formel jedem nitzt, der innerlich dafiir bereit ist: CHARLES
SCHWAB nutzte seine grofe Chance, wandte die Methode
einmal an - und verdiente ein Vermogen von rund 600 Millionen
Dollar!
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Dies mag Ihnen eine Vorstellung davon geben, was auch Sie
mit Hilfe dieses Buches erreichen kdnnen - wenn Sie wissen,
was  Sie  wollen. Tausende von Menschen aler
Gesellscheftsschichten wurden in dieses Geheilmnis eingeweiht
und zogen daraus so grof3en personlichen Nutzen, wie Andrew
Carnegie gehofft hatte. Einige erwarben mit seiner Hilfe ein
grof3es Vermdgen, andere nutzten es zu ideelleren Zwecken, alle
aber erreichten das Ziel, das sie sich jeweils gesteckt hatten.
ARTHUR NASH, ein Schneider aus Cincinnati, erprobte die
Wirkung dieser Formel, as sein Familienbetrieb unmittelbar vor
dem Konkurs stand. Schon nach kurzer Zeit warf das
Unternehmen wieder Gewinn ab, und nach wenigen Jahren hatte
Nash ein solches Vermdgen erworben, dal3 er sich zur Ruhe
setzen konnte. Das Geschéft floriert noch heute. STUART
AUSTIN WIER fand dank diesem Geheimnis den Mut, seinen
Beruf aufzugeben und eine vollig neue Laufbahn einzuschlagen;
mit welchem Erfolg, werden Sie noch erfahren.

Waéahrend meiner Zeit as Werbemanager der Chicagoer
LaSalle Extension University konnte ich aus néchster Nahe
miterleben, wie Rektor I.G. CHAPLINE mit Hilfe dieser Formel
LaSdle - die anfangs kaum mehr as ihren Namen besessen
hatte - zu einer der bedeutendsten Institutionen der
Erwachsenenbildung in ganz Illinois machte. Das Geheimnis,
auf das Sie inzwischen, wie ich hoffe, gespannt sind, wird im
Laufe dieses Buches nicht weniger as hundertmal verraten -
alerdings auf diskrete Weise! Es wird niemals direkt beim
Namen genannt, denn die Erfahrung hat gezeigt, dal? es dann am
besten wirkt, wenn man es selbst entdeckt - das aber heil3t, dafl
man die innere Bereitschaft besitzen mul3, um es zu erkennen.
Aus ebendiesem Grund hatte sich Andrew Carnegie auch mir
gegentber mit einer blofen Andeutung begniigt. Wenn Sie
bereit sind, sich dieses Geheimnis anzueignen und es praktisch
anzuwenden, werden Sie es mindestens einmal in jedem Kapitel
wiedererkennen. Ich wirde lhnen gern die Geisteshaltung
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beschreiben, die »Carnegies Zauberformel« ausmacht, aber
damit wirde ich Sie nur um einen grof3en Teil des Gewinns
bringen, mit dem jeder rechnen kann, der sie selbst entdeckt.
Bemerkenswert an diesem Geheimnis ist, dal es jeden ans Ziel
seiner Wunsche bringt. Ob Sie nun Reichtum, Macht, einen
befriedigenderen Beruf, en harmonisches Familienleben
anstreben - was es auch sai: mit Hilfe unserer Formel werden
Sie es ereichen! Allerdings hat alles seinen Preis. Das
Geheimnis, das ich lhnen anvertrauen moéchte, ist zugleich
unbezahlbar und aulierst preiswert. Unbezahlbar ist es insofern,
als Sie es um keinen Preis der Welt kaufen konnen; preiswert
wiederum insofern, as es die Mihe, die Sie aufwenden miissen,
um es selbst zu entdecken, vieltausendfach belohnt. Das
Geheimnis wird gleichsam in zwei »Lieferungen empfangen;
wer innerlich bereit ist, besitzt bereits die erste Halfte dieser
geheimnisvollen Formel. Sollten Sie Ubrigens befirchten, unsere
Erfolgsmethode setze irgendwelche Spezialkenntnisse oder eine
besondere Vorbildung voraus, so kann ich Sie beruhigen: Das
Geheimnis nitzt jedem, der bereit ist, es zu empfangen, auf
genau die gleiche Weise sa e nun Arbeter oder
Universitétsprofessor. THOMAS A. EDISON entdeckte diese
Formel schon lange vor meiner Geburt und wurde mit ihrer
Hilfe zu einem der groften Erfinder aler Zeiten - und das,
obwohl er in seinem ganzen Leben nur drel Monate lang zur
Schule gegangen war! Auch EDWIN C. BARNES, ein
ausgesprochener Bewunderer Edisons, erfuhr von dieser
Technik. Er wandte sie mit so grof¥m Erfolg an, dald er in
kirzester Zeit ein grof3es Vermdgen ansammeln und sich schon
als junger Mann zur Ruhe setzen konnte. Seine Geschichte mit
dem das erste Kapitel dieses Buches beginnt - wird Sie davon
Uberzeugen, dal’ auch Sie sich Ihre grofiten Winsche erfillen
konnen und dal’ Geld, Macht, Anerkennung und Glick auf jeden
warten, der innerlich bereit und fest entschlossen ist, diese Guter
zu empfangen
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Woher ich das weil3? Lesen Sie das Buch, und Sie werden die
Antwort finden - vielleicht schon im ersten Kapitel, vielleicht
erst auf der letzten Seite, aber Sie werden sie finden!
Irgendwann, wenn Sie sich die nétige innere Bereitschaft
erschlossen haben, wird es IThnen wie Schuppen von den Augen
fallen, und dann steht das Geheimnis klar und unverhillt vor
lhnen. Und keine Sorge: Wenn es erscheint, werden Sie es
erkennen! Ob IThnen dieses grof3e Aha-Erlebnis schon im ersten
oder erst im letzten Kapitel zuteil wird - wenn es sowelt ist,
halten Sie einen Moment inne und trinken Sie ein Glas darauf,
denn dieses Ereignis stellt den entscheidenden Wendepunkt in
lhrem Leben dar. Von diesem Augenblick an wird es nur noch
bergauf gehen! Bedenken Sie aber bei der Lektire stets, dal3 Sie
es hier nicht mit einem Lese-, sondern mit einem Lehrbuch zu
tun haben, das Ilhnen -sei es durch exemplarische
Fallgeschichten, sai es durch ganz konkrete Anweisungen und
Empfehlungen - aufzeigt, was zu tun ist und wie es zu tun ist.
Wenn Sie bereit sind, das Geheimnis aufzunehmen, so haben Sie
es bereits zur Halfte verinnerlicht; deswegen werden Sie auch
die zweite Hélfte erkennen, sobald Sie lhr inneres Auge
hinlanglich gedffnet haben. Mit dem folgenden Leitsatz, der den
Ubergang zum ersten Kapitel bilden soll, tberreiche ich Ihnen
nun zu treuen Handen den Schlissel zu Andrew Carnegies
Geheimnis:

Jede Leistung und jeder Erfolg wurzeln in einer Idee.

NAPOLEON HILL
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Gedanken sind Taten

Die Kraft, die zum Erfolg fiihrt, ist die Kraft Ihres Geistes wie
Sie das Schicksal dazu bringen, sich Ihren Pldinen und
Wiinschen zu fiigen.

Es stimmt, Gedanken sind Taten, sSind sogar aullerst
wirkungsvolle Taten, sobald sich ein bestimmter Vorsatz mit
Ausdauer und brennendem Verlangen verbindet und zu
Reichtum oder anderem materiellen Besitz wird. EDWIN C.
BARNES erkannte schon vor vielen Jahren, dal3 Nachdenken
wirklich zu Reichtum fuhrt. Diese Entdeckung verdankte er nicht
einer plétzlichen Eingebung, e machte sie viemehr
schrittweise. Den Anstol? dazu lieferte der ausgepragte Wunsch,
Geschéftspartner des grofen Erfinders THOMAS ALVA
EDISON zu werden.

Dieser Wunschtraum unterschied sich von den Traumen
anderer Leute vor allem dadurch, da3 Barnes wufite, was er
wollte: Er wollte mit Edison arbeiten, nicht fiir ihn. Sehen wir
uns einma an, wie e seinen Wunsch verwirklichte; seine
Vorgehensweise wird lhnen einen ersten Eindruck von den
Prinzipien vermitteln, die zu Erfolg und Reichtum fihren. Als
ihm dieser Wunsch erstmals bewufd® wurde, war Barnes nicht in
der Lage zu handeln. Zwei scheinbar uniberwindliche
Hindernisse standen ihm im Weg: Er kannte Edison nicht, und
er konnte die Zugfahrt nach East Orange, wo der Erfinder
wohnte, nicht bezahlen. In dieser Situation hétten die meisten
Leute bereits den Mut verloren und die Verwirklichung ihres
Traums aufgegeben. Aber Barnes war eben kein »Traumer« im
landl&ufigen Sinne des Wortes!

Die Kraft des Willens

Eines Tages erschien er in Edisons Labor und erklarte, er sel
gekommen, um zusammen mit dem Erfinder ein Unternehmen
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aufzubauen. Von dieser ersten Begegnung mit Barnes erzahlte
Edison viele Jahre spéter: »Als er vor mir stand, sah er wie ein
gewohnlicher Landstreicher aus, aber sein Gesicht verriet, dafs
er fest entschlossen war, seinen Willen durchzusetzen. 1ch hatte
im jahrelangen Umgang mit Menschen gelernt, dal3 jeder, der
bereit ist, ales daran zu setzen, um seinen Wunschtraum zu
verwirklichen, unweigerlich Erfolg haben wird. Ich gab ihm die
Chance, um die er mich gebeten hatte, denn ich sah, daf3 ihn
keine Macht der Erde von seinem Vorhaben abbringen wiirde.
Die spéteren Ereignisse bestétigten die Richtigkeit meiner
Entscheidung.« Es war bestimmt nicht seine &ulRere
Erscheinung, was dem jungen Mann zu diesem ersten Erfolg
verhaf, denn die sprach sogar eindeutig gegen ihn. Was zahlte,
war seine innere Einstellung - seine Art zu denken. Barnes
wurde nicht unmittelbar nach diesem Gesprach Edisons
Geschéftspartner.  Zundchst bekam e lediglich einen
bescheidenen Posten in dessen Blro. Aber der erste, wichtige
Schritt war getan.

Es vergingen Monate, und &uf3erlich geschah nichts, was
Barnes der Verwirklichung seines Lebenstraums auch nur einen
Schritt ndher gebracht hétte. Die entscheidende Entwicklung
vollzog sich aber in seinem Inneren, in seinem Geist: Sein
Wunsch, Edisons Geschéftspartner zu werden, wurde von Tag
Zu Tag brennender.

Die Psychologen haben vollkommen recht mit ihrer
Behauptung, »die innere Bereitschaft [gehe] dem gewtnschten
Ereignis voraus«. Barnes war zur Zusammenarbeit mit Edison
bereit; ja mehr noch - er war entschlossen, seine Bereitschaft
Wachzuhalten, bis er sein Ziel erreicht haben wirde. Er sagte
sich nicht: »Was soll's? Dann werde ich meinen Plan eben
andern und ein guter Verkaufer werden.« Er dachte vielmehr:
»lch bin hierhergegkommen um mit Edison ein Unternehmen
aufzubauen, und ich werde dieses Ziel erreichen - und wenn es
Jahre dauern solltel« Er glaubte daran! Um wie viel anders séhe
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die Welt aus, wenn jeder von uns einen ganz bestimmten
Wunschtraum hétte und ihn so lange hegte und néhrte, bis auch
noch der kleinste Zweifel an dessen Durchfuhrbarkeit
verschwunden ist! Damals wulite der junge Barnes noch nicht
einmal, da3 seine unerschitterliche Entschlossenheit jeden
Widerstand besiegen und zuletzt die ersehnte Gelegenheit
herbeifthren wirde, seinen Lebenstraum zu verwirklichen..

Die Gelegenheit kommt durch die Hintertir

Barnes Chance kam nicht nur in anderer Gestalt, sondern
auch aus einer vallig anderen Richtung, als er erwartet hatte.
Das sind so die Streiche, die das Glick uns immer wieder gern
spielt: Es schleicht sich durch die Hintertlr herein und tritt oft
genug auch noch als Ungliick oder Niederlage verkleidet auf.
Genau das durfte auch einer der Hauptgriinde sein, warum so
viele Menschen die Gelegenheit ihres Lebens verpassen! Zu
dieser Zeit kam gerade Edisons neuste Erfindung auf den Markt,
ein Diktiergerét, aber die Héndler konnten sich nicht dafir
begeistern. Sie furchteten, der Apparat wirde sich nicht gut
verkaufen. Barnes aber wuldte, dal? er es schaffen wirde. Er bot
Edison an, den Verkauf zu Gbernehmen, und bekam sofort seine
Chance. Er hatte tatsachlich Erfolg. Da seine Absatzzahlen alle
bisherigen Rekorde brachen, erhielt er von Edison das alleinige
Vertriebsrecht fur die Vereinigten Staaten. Diesem Geschéft
verdankte Barnes sein grof3es Vermogen - und noch weit mehr:
Er lernte dadurch, dal3 die Anwendung bestimmter Regeln eine
Idee in materiellen Gewinn verwandeln kann. Er bewies damit
sich selbst - und uns - die unumst6idiche Wahrheit des Satzes,
dald Denken Reichtum schatfft.

Wie viel ihm der Traum vom grof3en Geld wirklich bedeutete,
kann ich nicht sagen. Vieleicht brachte er ihm ein paar
Millionen Dollar ein - doch wie vid es auch gewesen sein mag,
es war nichts im Vergleich mit dem weit grof3eren Gewinn, der
ihm in Form ganz bestimmter Erkenntnisse zuteil wurde, deren
Impulse sein Denken von Grund auf verdnderten und ihm die
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Fahigkeit verliehen, sein Wissen um diese Prinzipien auch
praktisch anzuwenden.

Barnes dachte sich buchstéblich in die Partnerschaft mit dem
grolen Edison hinein! Er »dachte« sich ein Vermogen
»zusammerk. Er begann mit nichts aul3er der Visionseines Ziels
und der unerschitterlichen Entschlossenheit, bis zur
Verwirklichung dieses Traums durchzuhalten - und er hielt
durch!

Der Mann, der zu frih aufgab

Eine der haufigsten Ursachen des MiRRerfolgs ist die Tatsache,
dal3 man sich bereits von der ersten Niederlage entmutigen 1813t
und die Flinte ins Korn wirft. Dies ist ein Fehler, vor dem nicht
nachdricklich genug gewarnt werden kann! Der Onkel eines
Bekannten von mir, eines gewissen R.U. DARBY, wurde zur
Zeit des Goldrauschs vom Goldfieber gepackt. Er brach nach
dem Westen auf, um dort sein Glick zu machen. In Colorado
steckte er einige Claims ab und machte sich mit Spitzhacke und
Schaufel an die Arbeit. Nach wochenlanger Schufterei stief3 er
schliefdich auf eine Goldader. Um sie ausbeuten zu konnen,
brauchte er jedoch Maschinen. Er tarnte die Fundstelle und fuhr
zurtick in seine Heimatstadt Williamsburg. Dort erzéhlte er
seinen Verwandten und einigen Nachbarn von seinem Fund.
Alle beteiligten sich am Kauf der erforderlichen Gerdte und
liefen sie nach Colorado schicken. Darby und sein Onkel
kehrten inzwischen zur Mine zurtick. Als die erste Wagenladung
Erz eingeschmolzen war, erkannten die zwei Goldsucher, dal3
sie auf eines der ergiebigsten Lager Colorados gestol3en waren.
Schon die Ausbeute weniger Tage wirde genigen, um das
geliehene Kapital zurtickzuzahlen. Und von da an wirde der
Goldstrom in ihre eigenen Taschen flieflzen!

Je tiefer die Bohrer in den Boden drangen, desto héher stiegen
die Hoffnungen Darbys und seines Onkels. Doch dann geschah
es. Das Gold versiegte, die Schatztruhe war leer, der Traum vom
grof3en Geld ausgetraumt. Verzweifelt gruben die beiden noch
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eine Zeitlang weiter - doch ohne jeden Erfolg. Die Ader war
spurlos  verschwunden. Endlich  entschlossen  sie  sich
aufzugeben. Sie verkauften Maschinen und Claims fir ein paar
hundert Dollar an einen Altwarenhandler und setzten sich in den
Zug nach Williamsburg. Der Altwarenhandler aber beauftragte
einen Bergbauingenieur, die Mine zu untersuchen, und dieser
erklarte ihm, dal3 die Suche seiner Vorganger nur deswegen
erfolglos geblieben war, weil sie offensichtlich eine falsche
Fahrte verfolgt hatten. Nach seinen Berechnungen mufde die
Ader nur einen knappen Meter von der Stelle entfernt
weiterlaufen, wo die Derbys ihre Bohrungen eingestellt hatten.
Und genau da fand man sie auch! Der Trodler, der so klug
gewesen war, den Rat eines Fachmanns einzuholen, gewann aus
dieser Ader Gold im Wert von mehreren Millionen Dollar.

Der Erfolg liegt einen Schritt jenseits der Niederlage

Viele Jahre spéter wurde Darby fir seine Verluste mehr as
entschadigt- und zwar durch die Entdeckung, daf3 sich auch ein
Entschluff in Geld verwandeln 1&8%. Zu dieser Erkenntnis
gelangte er, kurz nachdem er angefangen hatte, als Vertreter fur
eine Versicherungsgesellschaft zu arbeiten. Der voreilige
Abbruch der Goldsuche hatte ihm eine ebenso bittere wie
wertvolle Lehre erteilt, die er jetzt auf seine neue Tétigkeit
anwandte. Er sagte sich: »Damals habe ich einen Meter vor dem
Ziel aufgegeben, aber von nun an wird mich kein Nein davon
abhalten, die richtige Versicherung an den richtigen Mann zu
bringen! «

Darby blieb seinem Entschlul® treu; er wurde mit der Zeit zu
einem  wahren  Topverkdufer und  schlof3  jahrlich
L ebensversicherungen im Wert von tber einer Million Dollar
ab. Die dazu nétige Beharrlichkeit verdankte er dem einstigen
MiRerfolg - und vor dlem der Erkenntnis, dal} es gerade der
Mangel an Ausdauer gewesen war, der ihm in seiner
Goldgraberzeit die Niederlage eingebracht hatte.

Vor dem grof3en Erfolg muf3 jeder einmal einen Fehlschlag, ja
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vielleicht sogar mehrere Niederlagen hinnehmen. Die bequemste
- und sogar »logisch« erscheinende - Reaktion auf einen solchen
MiRerfolg ist nattrlich, die Flinte ins Korn zu werfen. Und
genau das tun auch die meisten von uns! Funfhundert der
erfolgreichstenManner der USA haben mir erkléart, daid sich ihre
grofiten Erfolge meist unmittelbar nach enem Fehlschlag
einstellten. Das Gluck ist ein hinterhdtiger Kobold: Es bereitet
ihm offenbar gréfiten Spal3, uns kurz vor dem Ziel noch rasch
ein Bein zu stellen!

DasKind, das einen Mann besiegte

R.U. Darby hatte aus seinem Fehler gelernt und beschlossen,
aus der negativen Erfahrung seine Lehre zu ziehen. Kurze Zeit
spdter hatte er Gelegenheit, einer bemerkenswerten Szene
beizuwohnen, die ihm bewies, dal3 selbst das nachdricklichste
Nein nicht endgultig zu sein braucht. Eines Nachmittags half er
seinem Onkel beim Kornmahlen. Dieser besal3 eine grof3e Farm,
die e mit ener ganzen Reihe schwarzer Landarbeiter
bewirtschaftete. Pl6tzlich oOffnete sich die Tur. Ein kleines
Maéadchen, die Tochter eines seiner Schwarzen, kam leise herein
und stellte sich neben die Tur. Der Onkel warf dem Kind einen
finsteren Blick zu und fragte unwirsch: »Was willst du denn
hier?2«

Die Kleine antwortete schiichtern: »Mama will, dal3 Sie ihr 50
Cents schicken.«

»lch denke Uberhaupt nicht darark, erwiderte der Farmer
barsch. »Mach, dal3 du verschwindest! «

»Ja, Sir«, meinte sie, riihrte sich aber nicht von der Stelle.
Derbys Onkel war so beschéftigt, dal3 er das M&dchen nicht
weiter beachtete. Als er einige Zeit spéter wieder aufschaute und
es immer noch da stehen sah, schnauzte er es an: »Hab ich dir
nicht gesagt, dal3 du verschwinden sollst? Jetzt aber raus hier,
oder es setzt was! Ja, Sir«, antwortete das Madchen, riihrte sich
aber immer noch nicht vom Fleck. Der Farmer liefd den vollen

12-



Sack Getreide, den er gerade in den Mahltrichter schitten
wollte, fallen, hob eine Fal’daube vom Boden auf und machte
drohend ein paar Schritte auf die Kleine zu.

Darby hielt den Atem an. Er war sicher, dal’ das Mé&dchen
jetzt Prigel beziehen wirde. Er kannte seinen Onkel und dessen
jahzorniges Temperament. Als der Farmer aber vor dem
schwarzen Méadchen stand, machte dieses ebenfalls einen Schritt
nach vorn, sah dem hochgewachsenen Mann von unten herauf
fest in die Augen und schrie, so laut es konnte: »Mama mu/3 aber
die 50 Cents haben! « Derbys Onkel blieb wie versteinert stehen
und starrte die Kleine eine Minute lang wortlos an. Dann lief3 er
die Daube sinken, suchte mit der freien Hand in der Tasche,
fand einen halben Dollar und gab hn ihr. Das M&dchen nahm
die Minze und ging langsam riuckwarts zur Tur, ohne den
Mann, den es gerade besiegt hatte, aus den Augen zu lassen.
Kaum war die Kleine mit ihrer wohlverdienten Beute
verschwunden, lief3 sich der Farmer, wie plotzlich entkréftet, auf
eine Kiste falen und starrte zehn Minuten lang ins Leere,
offensichtlich erschittert von der Niederlage, die er gerade hatte
einstecken missen Auch Darby war zutiefst beeindruckt. Zum
erstenmal in seinem Leben hatte er mitangesehen, wie der Wille
eines Kindes den eines Erwachsenen bezwang. Wie war das nur
moglich gewesen? Was war passiert, dal3 sein Onkel mit
einemmal flgsam wie ein Lammchen geworden war? Welche
Macht hatte das Kind dazu beféhigt, diese Situation zu
meistern? Diese und dhnliche Fragen schossen Darby durch den
Kopf, aber die Antwort darauf fand er erst, als er mir Jahre
spéter - in derselben dten Muhle, in der sein Onkel die wohl
peinlichste Niederlage seines Lebens eingesteckt hatte - diese
Geschichte erzahlte.

Das Janach dem Nein

Nachdem Darby mir von diesem erstaunlichen »Duell«
erzaéhlt hatte, fragte er mich: »Und, was halten Sie davon? Was
in aller Welt gab dieser kleinen Schwarzen damals die Kraft,

13-



meinem Onkel ihren Willen aufzuzwingen?« Die Antwort auf
diese Frage finden Sie in diesem Buch - genauer gesagt: in den
darin beschriebenen Grundsétzen. Es ist, wie Sie sehen werden,
eine sehr ausfuhrliche Antwort. Sie enthélt genigend Details
und praktische Tips, um von jedem verstanden zu werden und es
jedem zu ermdglichen, dieselbe Macht, die das kleine Mé&dchen
ganz zufdllig und unbewul® einen Augenblick lang besal3,
Jjederzeit bewufsSt und gezielt auszuiben. Wer dieses Buch
aufmerksam liest, wird friher oder spéter begreifen, worin diese
geheimnisvolle Macht bestand, die dem Kind zum Erfolg
verhalf. Einen kleinen Hinweis erhalten Sie bereits im néchsten
Kapitel. Und friher oder spater werden Sie auf den Gedanken
stol3en, der Sie unmittelbar anspricht, der /inen das Aha
Erlebnis verschafft und Ihnen die gleiche unwiderstehliche Kraft
schenkt. Vielleicht werden Sie sich dieser Macht bereits im
ersten Kapitel bewul3t; vielleicht wird Ihnen die entscheidende
Erkenntnis erst im weiteren Verlauf des Buches zuteil - sei esals
Idee, als Zidl oder gar as fertiger Plan. Moglicherweise regt Sie
die Lekture auch dazu an, den Ursachen friherer MilZerfolge
und Niederlagen auf den Grund zu gehen und daraus eine Lehre
zu ziehen, die lhnen helfen wird, alle erlittenen Verluste
wettzumachen - und mehr als wettzumachen! Nachdem ich Mr.
Darby das Wesen der von dem schwarzen Méadchen - zweifellos
unbewul?t - ausgelibten Kraft erklart hatte, dachte er kurz nach
und mufe dann zugeben, da e seinen Erfolg as
Versicherungsagent tatséchlich weitgehend der Begegnung mit
diesem Kind verdankte - beziehungsweise der Lehre, die er
daraus gezogen hatte. Darby erinnerte sich: »Jedesmal, wenn
mich ein potentieller Kunde hinauskomplimentieren wollte,
ohne etwas gekauft zu haben, sah ich wieder das kleine
Maédchen trotzig vor meinem Onkel stehen und sagte mir: >Ich
mufs diesen Vertrag an Land ziehen!< Die eintréglichsten
Abschltsse sind mir eigentlich fast immer gelungen, nachdem
zuvor ein scheinbar endgultiges Nein gefallen war.«
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Er erinnerte sich auch an den voreligen und so
folgenschweren  Entschlul  aus seiner  Goldgraberzeit,
buchstéblich - wie sich spéter herausstellte- drei Schritte vor
dem Ziel aufzugeben. Aber diese negative Erfahrung erwies sich
spéter, so Darby, als »ein versteckter Segen. Sie lehrte mich,
alen Widersténden zum Trotz weiterzukdmpfen und mich von
keiner Niederlage entmutigen zu lassen. Dieser erste grof3e
Fehlschlag meines Lebens ist der Grundstein aler meiner
spateren Erfolge gewesen.« Mr. Darby war imstande, seine
Erfahrung zu nutzen, indem er aus ihr eine wertvolle Lehre zog,
die sein ganzes weiteres Leben beeinflussen sollte. Dies
wiederum war ihm maoglich, well e seine Erfahrung zu
analysieren Wuldte. Was ist aber mit denen unter uns, die weder
die Zeit noch die angeborene Fahigkeit haben, aus eigener Kraft
zu solchen Schlu3folgerungen zu gelangen? Wie sollen sie die
Kunst erlernen, Niederlagen in Vorstufen zum Erfolg zu
verwandeln?

Genau diese Frage soll das vorliegende Buch beantworten.
Der Weg zum Erfolg beginnt mit einem richtigen Gedanken

Diese Antwort setzt zwar die Kenntnis der im folgenden
erlauterten 13 Prinzipien oder »Schritte« voraus, aber Sie durfen
niemals vergessen, dald nur Sie selbst die konkrete Losung
finden konnen - das »Erfolgsrezept«, das auf /4 Leben und lhre
Bedlrfnisse zugeschnitten ist. Schon eine einzige gute ldee
geniugt, um den Weg zum Erfolg einzuschlagen. Und dieses
Buch gibt Thnen mit den dargestellten Prinzipien den Schliissel
zur schier unerschopflichen »ldeenSchatzkammer«, die lhr
Geist darstellt, an die Hand. Bevor wir uns alerdings
daranmachen, die erwahnten Grundsétze und Methoden im
einzelnen zu besprechen, moéchte ich Sie - gleichsam als
»Vorwarnung« aufeine erstaunliche Tatsache aufmerksam
machen:

Beginnt das »grofie Geld« erst einmal zu fliefsen, dann kommt
es so schnell und in solchen Mengen, daf3 man sich verwundert
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fragt, wo es sich blof3 die ganze Zeit versteckt gehalten hatte.

Dieses Phdnomen ist um so erstaunlicher, as es die weit
verbreitete  Ansicht, man konne (von Erbschaften und
Lottogewinnen einmal abgesehen) nur durch langjdhrige harte
Arbeit zu Reichtum gelangen, vollig widerlegt. Jeder, der durch
eine ldee oder durch Nachdenken reich geworden ist, weild aus
eigener Erfahrung, dal’ sein Reichtum nicht so sehr der Lohn
muhevollen Strebens war as vielmehr das Produkt einer
bestimmten Geisteshaltung. Und wer wdare wohl nicht
interessiert zu erfahren, wie solch ene »magische«
Geisteshaltung beschaffen sein muf3? Ich selbst habe 25 Jahre
meines Lebens investiert, um herauszufinden, wie reich man auf
diese Weise werden kann.

Haben Sie die Grundsdtze dieser Erfolgsphilosophie erst
einmal verinnerlicht, gilt es, die Augen offen zu halten um ja
keine Gelegenheit zu verpassen, sie praktisch anzuwenden. Und
dann werden Sie feststellen, dal3 sich lhre finanzielle Situation
zusehends verbessert ja, dald sich unter Ihren Handen ales n
Gold zu verwandeln scheint. Unmdglich, meinen Sie? Probieren
Sie's aus! Eines der grofdten Hindernisse fur den Erfolg ist die -
bei vielen Menschen schier gewohnheitsméllige -leichtfertige
Verwendung des Wortchens »unméglichk. Solchen Leuten
erscheint alles, was ihnen nicht selbsttétig in den Schol3 fallt, als
»unerreichbar« oder »nicht machbar«.

Dieses Buch ist aber fUr digenigen gedacht, die wissen
wollen, wie andere es geschafft haben, und die bereit sind, die
hier gegebenen Anleitungen zuversichtlich und ohne Vorbehalte
zu befolgen. Erfolg hat, wer erfolgsorientiert ist. Wer immer
und grundsétzlich mit einem negativen Ausgang seiner
Unternehmungen rechnet, der wird im Leben tatséchlich kaum
etwas anderes als Fehlschlage ernten. Wenn Sie aber - wie
immer lhre bisherige Einstellung gewesen sein mag - den
ehrlichen Wunsch haben, zu einem erfolgsorientierten oder
erfolgsbewufiten Menschen zu werden, dann werden Sie es mit
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Hilfe dieses Buches auch schaffen! Ein weiteres haufiges
Hindernis fir den Erfolg ist die weit verbreitete Gewohnheit,
ales nach dem ersten Eindruck und dem eigenen Mafstab zu
beurteilen. Viele werden sich mit Sicherheit einbilden, ihnen
fehlten »ganz einfachk die ndtigen intellektuellen
Voraussetzungen, um durch Nachdenken reich (oder sonstwie
erfolgreich) zu werden. Was auch immer sie dazu gebracht
haben mag - solche Menschen sind es gewohnt, sich als »nicht
intelligent genug, »nicht kompetent genug« oder pauschal (und
nichtssagend) »nicht gur genug« anzusehen, um Erfolg haben zu
konnen. Das Bedauerlichste an diesem Selbstverstandnis ist die
Tatsache, dal3 es in der Mehrzahl der Féle nicht das Resultat
einer nichternen Selbsterforschung oder die Schluf3folgerung
aus ener langen Reihe von Mil%erfolgen ist - sondern ein
schlichtes Vorurteil! »ich will es haben, und ich werde es
haben! «

Als HENRY FORD beschlo3, seinen spdter berthmt
gewordenen V-8Motor zu bauen, schwebte ihm eine
Konstruktion vor, die ale acht Zylinder in einem Block
vereinigen sollte. Seine Ingenieure machten sich zwar an die
Arbeit, behaupteten aber einstimmig, es sa praktisch
unmoglich, einen 8-Zylinder-Motor in einem Stiick zu fertigen.
Doch Ford lief3 sich nicht von seinem Plan abbringen.

»ES geht aber nicht«, meinten seine Ingenieure. »Kommen Sie
mir nicht damit«, schnitt ihnen Ford das Wort ab. »Bleiben Sie
einfach dran, bis Sie die Ldsung gefunden haben. Zeit spielt
uberhaupt keine Rolle.«

Also machten die Ingenieure weiter: Wenn sie ihren Job nicht
verlieren wollten, blieb ihnen schliefdich auch nichts anderes
tbrig! Es vergingen sechs Monate - es vergingen neun Monate,
und noch immer schien die Losung in unerreichbarer Ferne zu
liegen. Die Ingenieure versuchten, das »Hirngespinst« ihres
Arbeitgebers auf jede nur denkbare Weise zu realisieren, aber
wie sie es auch anstellten das Problem blieb unlésbar. Am Ende
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des Jahres informierte sich Ford Uber den Stand der Dinge. Die
Experten waren noch so weit wie am Anfang. »Machen Sie
weiter«, entschied Ford. »Ich will diesen Motor haben, und ich
werde ihn haben! « Seufzend machten sich die Techniker wieder
an die Arbeit, und wie durch ein Wunder stief3en sie pl6tzlich
auf die Losung des Problems. Die Entschlossenheit und
Ausdauer Fords hatte sich wieder einmal ausgezahlt! Selbst in
dieser vereinfachten, anekdotenhaften Fassung dirfte die
Geschichte dieser Erfindung ausreichen, um lhnen eine
entscheidende Erkenntnis zu vermitteln. Wer durch Nachdenken
reich werden will, kann diese Erzdhlung analysieren und daraus
das Geheimnis ableiten, wie Ford zu seinen Millionen kam.
Henry Ford war deswegen ein Erfolgsmensch, weil er die
»Spielregeln des Erfolgs« kannte und praktisch anwandte.

Eine der wichtigsten von ihnen lautet:

Lassen Sie sich durch keine Macht der Welt von Ihrem Ziel
abbringen!

Achten Sie im weiteren Verlauf dieses Buches vor allem auf
digenigen Passagen, die sich mit Fords erstaunlichen
Leistungen und Erfolgen beschéftigen: Wer es schafft, die darin
verborgenen Lehren zu erkennen und praktisch anzuwenden,
wird - in welchem Bereich er auch tdtig sein mag - schon bald in
Henry Fords Ful3stapfen treten!

Jetzt konnen wir darangehen, den ersten unserer Grundsétze
zu erforschen. Es handelt sich dabei (wie auch bei allen weiteren
Prinzipien) nicht um die Behauptung eines einzelnen, sondern
um die Schluf3folgerung aus ener Erfahrung, die bereits
unzahlige Menschen gemacht haben. Jetzt liegt es an Ihnen, ob
auch Sie Nutzen daraus ziehen. Sie werden selbst sehen - esist
Uberhaupt nicht schwierig!

LEITSATZE

Jemand kann noch so zerlumpt und arm sein, er wird dennoch
wie Edwin Barnes - glanzende Erfolge erringen, wenn er nur

-18-



von einem ausreichend starken Verlangen daftr motiviert ist.

Je langer man den richtigen Weg verfolgt, desto ndher liegt
das Ziel. Zu viele Leute geben auf den allerletzten Metern auf.
Die Frichte ihrer Arbeit fallen dann dem néchsten in den Schol.

Ein klares Ziel gibt uns die Kraft, jede beliebige Leistung zu
vollbringen. Unbeirrbare Entschlossenheit &% uns jedes
Hindernis Uberwinden. Mit der richtigen Geisteshaltung werden
Sie selbst das scheinbar Unmégliche schaffen. Auch Sie kénnen,
wie Henry Ford, andere mit Ihrer Zuversicht und
Entschlossenheit so sehr motivieren, dal3 sie vor keiner und noch
so schwierigen Aufgabe zurtickschrecken.

Was immer der menschliche Geist sich vorstellen und woran
immer er glauben kann, das kann er auch vollbringen!
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1 Das Verlangen

Traume werden Wirklichkeit, sobald unser Verlangen in
Handeln Ubergent. Verlangen Sie vom Leben viel, und das
Leben wird Ihnen entsprechend viel geben.

Als EDWIN C. BARNES vor Uber 70 Jahren in East Orange,
New Jersey, von einem Guterwagen herunterkletterte, mag er
wie ein Landstreicher ausgesehen haben, seine Geisteshaltung
aber war die eines Erfolgsmenschen. Wahrend er vom Bahnhof
zu THOMAS A. EDISONS Biuro ging, arbeitete seine
Vorstellungskraft auf Hochtouren. Er sah sich schon Edison
gegenuberstehen. Er horte sich zu, wie er den Erfinder bat, ihm
den groften Wunsch seines Lebens zu erfullen und ihn zu
seinem Geschéftspartner zu machen. Was Barnes bewegte, war
keine unbestimmte Hoffnung, kein blof3er Wunschtraum. Es war
ein unumstofdiches, brennendes Verlangen, neben dem alles
andere verblate Und es war endgultig. Wenige Jahre spater
stand Edwin C. Barnes wieder vor Edison, im selben Buro, in
dem sich ihre erste Begegnung abgespielt hatte. In. zwischen
aber war sein heftiges Verlangen, der beherrschende Traum
seines Lebens, Wirklichkeit geworden: Er war Edisons Partner.
Barnes hatte Erfolg, weil er ein klares Ziel vor Augen gehabt
und seine ganze Energie, seine Willenskraft, Entschlossenheit
und Ausdauer- kurz: alles was in ihm steckte - fir die
Verwirklichung seines Plans eingesetzt hatte.

Es gibt kein Zurtick

Barnes hatte immerhin funf Jahre warten missen, ehe sich
ihm die ersehnte Gelegenheit bot. Alle anderen hielten ihn fir
einen unbedeutenden Buroschreiber, fur ein austauschbares
Radchen in Edisons Werk; in seiner Phantasie aber war er
bereits seit der ersten Minute seiner Anstellung Edisons Partner
gewesen. Das ist ein besonders eindrucksvolles Beispiel fir die
energiserende  Wirkung enes bewulden, durch enen
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unabénderlichen Entschiul3 »verewigtenx Verlangens. Barnes
erreichte ganz einfach deswegen sein Ziel, weil es ihm mehr
bedeutete as sonst etwas auf der Welt. Er arbeitete nicht nur
einen genauen Plan aus: Er brach ale Briicken hinter sich ab. Er
steigerte sich in seinen Wunsch hinein, bis dieser zur
Besessenheit wurde - und schliefdlich zur Wirklichkeit! Als er
den Guterzug nach East Orange bestieg, sagte er sich nicht etwa:
»lch will versuchen, Edison dazu zu bringen, dal3 er mir
irgendeine Arbeit gibt.« Er sagte sich: »lch werde Edison treffen
und ihm mitteilen, dal3 ich gekommen bin, um mit ihm ein
Unternehmen zu grinden.« Er sagte sich nicht: »Ich werde auf
jeden Fall die Augen offenhalten, und wenn es bel Edison nicht
klappt, werde ich schon irgendwo anders unterkommen.« Er
sagte sich: »Ich habe mich fir ein Ziel entschieden, und das ist,
Thomas Alva Edisons Geschéftspartner zu werden. Ich werde
alle Brucken hinter mir abbrechen und alles auf diese eine Karte
setzen.« Er liefd sich keinen Weg zum Rickzug offen. Er konnte
nur noch gewinnen oder untergehen! Das ist das schlichte
Geheimnis von Barnes Erfolg

Er verbrannte seine Schiffe

Vor vielen Jahrhunderten sah sich ein Feldherr zu ener
Entscheidung gezwungen, die seinen eigenen Untergang und die
vollige Vernichtung seiner Armee bedeuten konnte, da er sie
gegen einen zahlenmaldig weit Uberlegenen Feind fihren wirde.
Er schiffte seine Truppen ein und stach in See. Ans Ziel gelangt,
befahl er, ales Kriegsgerédt auszuladen und die Schiffe in Brand
Zu setzen. Dann lief3 er seine Soldaten aufmarschieren und sagte:
»Seht ihr, wie unsere Schiffe verbrennen? Wenn wir in der
Schlacht unterliegen, werden wir diese Kiste nicht lebend
verlassen. Wir haben keine andere Wahl als zu siegen - oder zu
sterben!« Sie Siegten.

Wer siegen will, mul3 quas bereit sein, seine Schiffe hinter
sich zu verbrennen - sich jeden Rickzug unmaoglich zu machen.
Nur so kann der alles Uberwéltigende Siegeswille erwachen, der
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die unverzichtbare Voraussetzung jedes Erfolgs ist. Am Morgen
nach dem grofen Brand von Chicago (1871) fanden sich eine
Reihe von Geschéftsleuten in der State Street ein und starrten
auf die rauchenden Uberreste ihrer Kaufhauser. Dann wurde in
einer Konferenz darlber abgestimmt, ob man dem fast vdllig
zerstorten Chicago noch eine zweite Chance geben oder ob man
an einer anderen Stelle unter ginstigeren Bedingungen noch
einma ganz von vorn anfangen sollte. Mit Ausnahme eines
einzigen Mannes beschlossen ale, Chicago zu verlassen.
MARSHALL FIELD aber, der Mann, der sich dafiir entschieden
hatte, in der Stadt zu bleiben, zeigte auf die geschwaérzten
Mauern seines Geschéftes und sagte: »Gentlemen, genau hier
werde ich das grofite Kaufhaus der Welt bauen! « Er hielt Wort.
Und das Gebédude, das er errichtete, steht noch heute als weithin
schtbares Denkmal der unbesiegbaren Kraft des menschlichen
Willens. Dabei wére es fur Field die einfachste L 6sung gewesen,
das zu tun, was alle anderen Geschéftseute taten: namlich beim
ersten Auftreten ernstzunehmender Schwierigkeiten den Weg
des geringsten Widerstands zu wahlen und - das Feld zu raumen.

Der Unterschied zwischen dem Verhalten Marshall Fields und
dem der anderen Geschéftdeute ist genau das, was den
Erfolgsmenschen von der Masse der »V ersager« abgrenzt.

Die meisten Menschen winschen sich materiellen Besitz.
Aber der Wunsch nach Reichtum reicht noch nicht aus. Nur ein
an Besessenheit grenzendes Verlangen, sorgféltige Planung, die
Wahl geeigneter

Mittel und die eiserne Entschlossenheit, das einmal gewéhite
Ziel um jeden Preis zu erreichen, fihren zum Erfolg.

In sechs Schritten zum Ziel

Der Weg vom Verlangen nach Reichtum zu dessen
Verwirklichung gliedert sich in die folgenden sechs Schritte:

1. Legen Sie lhr finanzielles Ziel maglichst genau fest. ES
geniigt also nicht zu sagen: »Ich will reich werden.« Machen Sie
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sich klar, was Sie darunter verstehen - also welche bestimmte
Summe Sie besitzen wollen. (Die Notwendigkeit ener
moglichst genauen Zielvorstellung hat einen psychologischen
Hintergrund, dber den wir in einem spateren Kapitel
ausfuhrlicher sprechen werden.)

2. Uberlegen Sie genau, welche Gegenleistung Sie fur diese
Summe zu erbringen bereit sind. (Im Leben wird uns nichts
geschenkt!)

3. Bestimmen Sie den genauen Zeitpunkt, zu dem Sie lhr Ziel
erreichen wollen. (Solange Sie sich keine Frist setzen, bleibt Ihr
Ziel zwangdaufig in der Zukunft- und damit unerreichbar!)

4. Erarbeiten Sie einen genauen Plan zur Verwirklichung
Ihres Wunsches und machen Sie sich sofort ans Werk! Es ist
aulBerst wichtig, dal’ Sie Ihr Vorhaben unverziglich in die Tat
umsetzen - ob Sie sich nun ausreichend vorbereitet fiihlen oder
nicht.

5. Halten Sie ales bis in die letzte Einzelheit schriftlich fest:
die gewlnschte Summe, den genauen Zeitpunkt, zu dem Sie
spatestens Uber das Geld verfliigen wollen, die Gegenleistung,
die Sie dafuir zu erbringen bereit sind, und den Plan, der Sie ans
Ziel fuhren soll.

6. Lesen Sie sich diese Niederschrift zweimal am Tag laut
vor: einma morgens nach dem Aufstehen, einmal abends vor
dem Einschlafen. Fiihlen, sehen und glauben Sie sich schon
wahrend des Lesens am Zid |hrer Traume.

Es ist von ausschlaggebender Bedeutung, dald diese sechs
Regeln genauestens befolgt werden. Nun meinen Sie vielleicht,
es sai lhnen unméglich, sich im Besitz eilnes Vermdgens zu
sehen, das vorlaufig nur

in Ihrer Phantasie existiert. Aber Gber diese Hirde wird Ihnen
die schon mehrfach erwdhnte »magische Antriebskraft«
hinweghelfen: Ihr Verlangen! Denn wer vor Begierde nach
einem bestimmten Gut buchstdblich an nichts anderes mehr
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denken kann, der gelangt zwangslaufig ther kurz oder lang zu
der Uberzeugung, dall er es erwerben wird - und diese
Uberzeugung macht es ihm um so leichter, sich vorzustellen, er
habe es bereits erworben. Regeln im Wert von 100 Millionen
Dollar denjenigen unter uns, die mit der Funktionsweise der
menschlichen Psyche nicht vertraut sind, konnten diese
Malnahmen sinnlos, ja vielleicht sogar |acherlich erscheinen.
Ihnen und alen, die nicht an die Wirksamkeit der beschriebenen
Methode glauben kénnen, sei zur Beruhigung gesagt, dald sie
von ANDREW CARNEGIE stammt, der es mit ihrer Hilfe
schaffte, sich vom Laufburschen und einfachen Arbeiter zum
Stahlmagnaten emporzuarbeiten und dadurch ein Vermdgen von
tber 100 Millionen Dollar anzuhdufen. Und falls Sie noch einen
weiteren Gewahrsmann fur die Effektivitét der obengenannten
sechs Regeln benétigen: Kein geringerer als der aullerst
realistische - und geschéftstiichtige - Thomas A. Edison erklarte
nach sorgféltiger Prifung der sechs Schritte, sie stellten nicht
nur die sicherste Methode dar, zu Geld zu kommen, sondern
Uberhaupt jedes nur denkbare Ziel zu erreichen.

Die sechs Schritte verlangen von IThnen weder »harte Arbeit«
noch irgendwelche schweren Opfer. Sie bringen Sie nicht in
Gefahr, als leichtglaubig oder lacherlich verspottet zu werden
(denn Sie praktizieren sie im tillen Kammerlein und brauchen
niemandem etwas davon zu erzéhlen). lhre praktische
Umsetzung erfordert keine Spezialkenntnisse oder besonderen
Fahigkeiten. Zwei Dinge brauchen Sie alerdings schon, wenn
Sie mit diesen sechs Schritten zu Reichtum gelangen wollen -
brauchen Sie mehr as ales andere, da sie tatsichlich das sind,
was den Erfolgsmenschen vom Versager unterscheidet: das
unumstofdliche Verlangen, hr Ziel zu erreichen, und den festen
Glauben, dal? Sie es erreichen werden.

Ich mochte deshalb, dal3 Sie folgende Methode verstehen und
sich immer wieder ins Gedachtnis zurtickrufen:

Wer sein Verlangen nach Geld nicht buchstdblich bis zur
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Weif3glut anfacht und nicht von der Uberzeugung durchdrungen
ist, dafp er zu Geld kommen wird, der hduft niemals ein
Vermogen an!

GrofRe Traume sind ales andere als Schaume

Wer es sich zum Ziel gesetzt hat, reich zu werden, darf nie
vergessen, dal3 unsere heutige sich immer rascher verandernde
Welt unentwegt nach Neuern verlangt: neuen ldeen, neuen
Techniken, neuen Strategien, neuen Fuhrungskréften, neuen
Erfindungen, neuen Unterrichtsmethoden, neuen
Absatzmarkten, neuen Blchern, neuen Medien, neuen Themen
fur Film, Fernsehen und ebendiese neuen Medien. Um hier
Erfolg zu haben, geniigt es aber nicht, von der Existenz dieser
Bedlrfnisse zu wissen: Wir brauchen darlber hinaus den
unerschiitterlichen Willen, sie durch geeignete Produkte oder
Dienstleistungen zu befriedigen, und das unstillbare Verlangen,
die aus dem Vekauf dieser Produkte oder Dienstleistungen
erwachserden finanziellen Frichte zu ernten. Wer ein
wirkliches Vermogen erwerben will, darf niemals vergessen,
dal3 die wahren Machthaber unserer Welt die Menschen sind,
die die ungeheuren Energien innovativer Ideen auszubeuten
wissen, indem sie sie in wirtschaftlich nutzbare materielle
Gegenstande wie Wolkenkratzer, Fabriken, Flugzeuge, Autos
oder Computer verwandeln. Wer an einem Plan arbeitet, der ihm
sein Stuck vom »grofRen Kucherx sichern soll, mul3 sich
klarmachen, welch wichtige Rolle dabei grofie Trdume spielen
Nur wer wagt, gewinnt - und ein grof3er Gewinn setzt grofien
Wagemut und einen hohen Einsatz voraus. Nur der wird Erfolg
haben, der sich vom Geist der grof3en Forscher und Entdecker
inspirieren &3, deren grof3e Traume uns alle M 6glichkeiten und
Annehmlichkeiten des modernen Lebens beschert haben. Dieser
Geist ist es, der grof3e Traume gebiert - und Wirklichkeit werden
l&f3t.

Grof3e Traume gehen aus einem starken Verlangen hervor

Am Anfang jedes dynamischen Traumes - jedes Traumes, der
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schon den Keim seiner Verwirklichung in sich trégt - steht der
Wunsch, jemand zu sein und etwas zu [leisten. Solche Traume
werden nicht aus Gleichgultigkeit, Tragheit oder mangelndem
Ehrgeiz geboren - sondern aus einem starken Verlangen! Die
allermeisten Erfolgsmenschen begannen ihre Laufbahn unter
aullerst ungunstigen Bedingungen und muflden unzahlige
Kémpfe durchstehen und Niederlagen hinnehmen, ehe sie ihr
Ziel erreichten. Die Wende kam meist durch eine Krise, in deren
Verlauf sich ihr »besseres Ich« offenbarte. Der englische
Schriftsteller  JOHN BUNYAN (1628-1688) schrieb sein
bertihmtes Werk Pilgrim's Progress (deutsch: Pilgerreise zur
seligen Ewigkeit), eines der berlihmtesten Erbauungsbiicher der
Waltliteratur, nachdem er wegen seiner religiosen Uberzeugung
zu einer langen Haftstrafe verurteilt worden war.

HENRY (eigentlich William Sidney Porter, 1862-1910)
entdeckte sein besseres Ich - und seine eigentliche Berufung -
erst nach dem Tod seiner Frau und seiner Verurteilung wegen
Untreue: Um seine Tochter finanziell unterstiitzen zu kénnen,
schrieb er im Geféngnis einen grof3en Teil der Erzdhlungen und
Kurzgeschichten, die seinen Weltruhm begriindeten. Der grof3e
CHARLES DICKENS (1812-1870) stammte zwar aus einem
burgerlichen Elternhaus, mulde aber, weil sein Vater wegen
hoher Schulden ins Geféngnis geworfen worden war, frih die
Schule verlassen und, um Mutter und jungere Geschwister zu
unterstitzen, schon als Kind in einer Fabrik schwere korperliche
Arbeit leisten. Das demitigende Ende seiner ersten Liebe (seine
Angebetete wies ihn wegen seiner zweifelhaften Familie und
schlechten beruflichen Aussichten ab) verhaf seinem
schriftstellerischen Genius und einem unbedingten Erfolgswillen
zum Durchbruch. Die erste Frucht seiner »Verwandlung« waren
die Pickwickier, @n humoristischer Roman, den er mit 23 Jahren
veroffentlichte und der ihn praktisch Gber Nacht berthmt
machte.

HELEN KELLER (1880-1968) wurde in ihrem zweiten
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Lebengahr taubstumm und blind. Dieses schwere Schicksal
hinderte sie aber nicht daran, zu studieren und eine erfolgreiche
schriftstellerische Laufbahn einzuschlagen. Ihr ganzes Leben ist
ein Beweis daflr, dafs niemand wirklich besiegt ist, solange er
die Niederlage nicht als unabdnderliche Tatsache akzeptiert.

ROBERT BURNS (1759-1796) wuchs als Sohn eines
Pachters in amlichen Verhédtnissen auf und zog sich bereits in
seiner Kindheit infolge zu schwerer korperlicher Arbeit und
unzureichender Erndhrung einen Herzfehler zu, an dem er
zuletzt auch starb. Trotzdem wurde er zum gréften schottischen
Dichter aller Zeiten, dem selbst heute noch in seiner Heimat fast
kultische Verehrung entgegengebracht wird. Der Komponist
LUDWIG VAN BEETHOVEN (1770-1827) verlor sein Gehor,
und der Dichter JOHN MILTON (1608-1674) erblindete, doch
der Ruhm ihrer Namen wird nie erloschen, denn aus ihren
Trédumen schufen sie neue Welten der Tone und der Gedanken.

Sich etwas wiinschen und bereit sein, es zu empfangen, ist
keineswegs dasselbe.  Die innere Bereitschaft — setzt
Aufgeschlossenheit voraus, also geistige Offenheit, sowie den
zuversichtlichen Glauben, dald man das Gewilnschte auch
erhalten wird. Hoffen und wiinschen alein gentgt nicht: Wenn
Sie nicht daran glauben, dal3 IThr Wunsch in Erfullung gehen
wird, dann werden Sie weder die ndtige Ausdauer aufbringen,
um auf Ihr Ziel hinzuarbeiten, noch die sich bietende
entscheidende Chance wahrnehmen. Vergessen Sie niemals. Die
Verwirklichung des ehrgeizigsten Zieles erfordert von lhnen
nicht mehr Kraft und Ausdauer, als nétig sind, um ein
unbefriedigendes,  mittelmalliges Leben zu  ertragen.
Entscheidend ist also, was Sie aus lhrer Kraft und Ausdauer
machen, wozu Sie sie gebrauchen: Stellen Sie sie in den Dienst
Ihres Verlangens, und sie werden Sie Uber kurz oder lang ans
Ziel lhrer Tréume bringen!

Wunschen 1813 »Unmogliches« Wirklichkeit werden
Als Hohepunkt dieses Kapitels mochte ich enen der
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ungewohnlichsten Menschen vorstellen, die ich je kennengelernt
habe. Ich sah ihn zum erstenma wenige Minuten nach seiner
Geburt. Er kam ohne Ohren zur Welt, und die Arzte waren sich
ziemlich sicher, dal3 er sein Leben lang taubstumm bleiben
wirde. Ich weigerte mich, das Urtell dieser Fachleute zu
akzeptieren. Und ich kann wohl behaupten, dal3 ich jedes Recht
dazu hatte - schliefdlich war ich der Vater dieses Kindes! Und
auch ich hatte mir eine Meinung gebildet und war zu einem
Urteil gelangt, aber ich behielt meine Uberzeugung fir mich.
Tief in meinem Inneren wufte ich, dal3 mein Sohn einmal horen
und sprechen wirde. Ich war sicher, dal3 es einen Weg gab - und
daid ich ihn finden wirde. Ich dachte an die Worte des grof3en
RALPH WALDO EMERSON: »Der Lauf aler Dinge lehrt uns
vertrauen. Wir brauchen nur zu folgen. Uns alen werden
Fingerzeige gegeben. Aber es gilt, aufmerksam zu lauschen,
wenn wir das entscheidende Wort vernehmen wollen.« Das
entscheidende Wort? - Begehre! Ich fur meinen Teil winschte
nichts so sehr, as da® mein Sohn nicht taubstumm bleiben
maoge. Und ich habe nie - auch nicht fir einen Augenblick - von
diesem Wunsch abgelassen. Aber ich wuldte, dald mein Wunsch
dlein in diesem Fall nicht ausreichen wirde; ich muf3te einen
Weg finden, diesen Wunsch auch in meinem Sohn zu erwecken,
damit das Verlangen, zu hoéren und zu sprechen, ihn dazu
befahigt, die Hilfe, die ich ihm anbieten wirde, anzunehmen
und mit ebenso grofden eigenen Anstrengungen zu erwidern.
Dann, so meine Uberlegung, wiirde die Natur schon Mittel und
Wege finden, sein Bedlrfnis nach Sinneseindriicken und
Ausdrucksmoglichkeiten trotz seines organischen Fehlers zu
befriedigen.

Diese Uberlegungen beschéftigten mich unablassig, aber ich
behielt sie trotzdem fir mich. Und jeden Tag erneuerte ich
meinen Entschlul3, koste es, was es wolle, dafir zu sorgen, daf
mein Sohn nicht taubstumm bliebe. Als er &ter wurde und seine
Umwelt zu erfassen begann, gewannen meine Frau und ich den
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Eindruck, dal3 er - wenn auch schwach - doch etwas horen
muldte. Zwar blieb er Uber das Alter hinaus, in dem die meisten
Kinder normalerweise zu sprechen anfangen, stumm, aber
gelegentliche Reaktionen deuteten darauf hin, dal3 er bestimmte
Tone - ganz leise, aber doch - wahrnahm. Das war, was ich hatte
wissen wollen! Denn ich war felsenfest davon Uberzeugt, dali
sch sebst das schwachste Horvermbgen — wirde
weiterentwickeln lassen. Und eines Tages erhielten meine
Hoffnungen von vollig unerwarteter Seite neue Nahrung.

Wir finden die Lésung

Wir kauften uns einen Plattenspieler. Als unser Sohn zum
erstenmal Musik horte, geriet er vor Entziicken schier aul3er sich
und belegte das Gerdt augenblicklich mit Beschlag. Einmal
spielte er fast zwei Stunden lang immer wieder dieselbe Platte
ab. Die ganze Zeit Uber stand er vor dem Apparat und hielt sich
mit den Zdhnen an einer vorstehenden Kante des Holzgehauses
fest. Der Sinn dieser merkwurdigen Angewohnheit wurde uns
erst spéater klar, denn damals wulden wir noch nichts von der
Fahigkeit der Knochen, Schallschwingungen zu Ubertragen.
Kurze Zeit, nachdem er den Plattenspieler vereinnahmt hatte,
entdeckte ich, dal3 er mich ziemlich gut verstand, wenn ich beim
Sprechen die Lippen auf sein Jochbein oder Schldfenbein legte.

Sobald diese Verstdndigungsmoglichkeit geschaffen war,
machte ich mich sofort daran, meinen Wunsch, er moge hdren
und sprechen, auf ihn zu Gbertragen. Schon bald merkte ich, daf3
der Junge grof3e Freude an den Gutenachtgeschichten hatte, die
ich ihm regelmaidig erzéhlte. Also fing ich an, mir gezielt solche
auszudenken, die mir geeignet erschienen, in ihm
Selbstvertrauen und das brennende Verlangen wachzurufen,
genauso »normal« zu sein und héren zu kénnen wie ale anderen
Kinder. Da war besonders eine Geschichte, die ich ihm - mit
geringfugigen Variationen - immer wieder erzéhlte. Sie sollte in
ihm die Vorstellung entstehen lassen dal? seine Mif3bildung nicht
nur keine »Behinderung« (im eigentlichen Sinne des Wortes),
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sondern sogar ein einzigartiger Vorteil sei - etwas unschétzbar
Wertvolles, aus dem er friher oder spdter wirde Kapital
schlagen kénnen. Damit gab ich zwar durchaus meiner ehrlichen
Uberzeugung Ausdruck, dai3 - grundsétzlich - jedes Ungliick den
Keim eines mindestens ebenso grofRen Glicks in sich birgt; wie
aber spezidl aus seiner Mildbildung jemas etwas Gutes
ewachsen sollte, hétte ich damals, wie ich mir insgeheim
eingestehen mul¥e, beim besten Willen nicht zu sagen gewuf3t!

Vertrauen schafft Selbstvertrauen Im nachhinein muf3 ich
sagen, dal3 das Vertrauen, das mir mein Sohn entgegenbrachte,
in wesentlichem Mal3e zu den erstaunlichen Ergebnissen unserer
Bemuhungen beigetragen hat. Er war von der Wahrheit meiner
Worte vollig Uberzeugt. Schliefdich glaubte er selbst daran,
seinem dlteren Bruder gegenlber im Vortell zu sein, in seiner
Mifbildung ein »Kapital« zu besitzen, das sich noch in
vielfdtiger Weise auszahlen wirde. Beispielsweise behandelten
ihn seine Lehrer wegen seines aufféligen Gebrechens mit
besonderer Aufmerksamkeit und Freundlichkeit. Auch als
Zeitungsverkdufer wirde er spater bessere Chancen as sein
alterer Bruder haben, well die Leute bemerkten, daf3 er sich trotz
seiner Behinderung als ein intelligenter und fleildiger Junge
bemerkbar machte, der aus ebendiesem Grund ein besonders
hohes Trinkgeld verdiente. Als er sieben Jahre alt war, zeigte
unsere systematische Foérderung seines Selbstvertrauens den
ersten Erfolg. Monatelang hatte er darum gebettelt, endlich doch
Zeitungen verkaufen zu durfen, aber meine Frau wollte nichts
davon wissen.

Schliefdlich ergriff er die Initiative. Eines Nachmittags, als wir
ihn mit dem Dienstmadchen allein zu Haus gelassen hatten,
kletterte er klammheimlich aus dem Kuchenfenster und machte
sich auf den Weg. Er borgte sich von dem Schuster an der Ecke
sechs Cents und kaufte sich dafir Zeitungen. Als er diese
verkauft hatte, investierte er den ErlGs in einen neuen Vorrat an
Zeitungen und machte so weiter bis zum spdten Abend.
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Nachdem er mit der Vertriebsstelle abgerechnet und sein
Darlehen von sechs Cents zurlickgezahlt hatte, blieb ihm ein
stolzer Reinerl6s von 42 Cents. Als wir nach Haus kamen, lag er
schon im Bett und schlief - das Geld noch immer fest in der
Hand! Meine Frau 6ffnete die kleine Faust, nahm die Minzen
und brach in Tranen aus. Es war mir unbegreiflich, wie sie bei
diesem ersten Triumph unseres Kindes weinen konnte! Ich
reagierte genau umgekehrt. Ich freute mich wie ein
Schneekonig, denn jetzt wuldte ich, dal3 es mir wirklich gelungen
war, meinem Sohn echtes Selbstvertrauen einzuflof3en. Meine
Frau sah in diesem ersten selbstdndigen Unternehmen unseres
Sohnes nur den Streich eines ahnungslosen Kindes, das sein
Leben oder zumindest seine Gesundheit riskiert hatte, um - wie
sein nichtbehinderter Bruder - auf der Stral3e Zeitungen zu
verkaufen. In meinen Augen aber hatte sich der kleine Kerl als
mutiger, ehrgeiziger und phartasievoller »Unternehmer«
erwiesen, dessen Selbstachtung mit Sicherheit gewaltig
gestiegen war, weil er ein Geschédft ganz auf eigene Faust
erfolgreich abgewickelt hatte. Ich konnte ihm zu seiner
Handlungsweise nur gratulieren - hatte er sich damit doch selbst
den Bewels fir seine Findigkeit und seine Klugheit geliefert und
dadurch das Fundament zu enem unerschitterlichen
Selbstvertrauen gelegt, das ihn nie wieder verlassen wirde!

Der Durchbruch

Der Junge, der keine Ohren hatte, besuchte Grundschule,
High-School und College, ohne je seine Lehrer hdren zu kdnnen
- wenn sie ihn nicht gerade aus néchster Nahe anschrien. Wir
weigerten uns kategorisch, ihn auf eine Gehorlosenschule zu
schicken oder die Zeichensprache erlernen zu lassen, denn er
sollte unbedingt unter normalen Kindern aufwachsen und ein
moglichst normales Leben fuhren. Selbst zum Tell erbitterte
Auseinandersetzungen mit diversen Schulleitern konnten uns
nicht von diesem Entschluf3 abbringen.

Als er auf der High-School war, versuchten wir es einmal mit
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enem - damas noch sehr unvollkommenen - elektrischen
Horgerdt, aber es erwies sich als nutzlos. Erst in der letzten
Woche seines Collegeaufenthalts ereignete sich das, was die
entscheidende Wende in seinem Leben herbeifihren sollte. Ein
Hersteller elektrischer Horgerdte schickte ihm  en neu
entwickeltes Modell zu, damit er es ausprobierte. Er lief3 es eine
Woche lang in einer Ecke liegen, da er die enttduschende
Erfahrung mit dem anderen, @hnlichen Gera durchaus nicht
vergessen hatte. Schlief3dlich aber setzte er es doch auf, schaltete
es en und - konnte, wie durch Zauberel, zum erstenmal in
seinem Leben richtig horen! Sein |ebendanger Traum, Laute,
Tone und Gerdusche wie jeder normale Mensch wahrnehmen zu
kénnen, war endlich in Erfillung gegangen. Aufer sich vor
Freude, stirzte er zum Telefon, rief seine Mutter an und hérte -
zum erstenmal in seinem Leben - den Klang ihrer Stimme. Am
néchsten Tag waren es die Stimmen seiner Dozenten, die er zum
erstenmal horte. Zum erstenmal in seinem Leben konnte er sich
ganz norma mit anderen unterhaten, ohne dald3 diese ihn
anschreien mufdten, um sich verstandlich zu machen. Das kleine
Gerét hatte ihm tatséchlich das Tor zu einer ganz neuen Welt
gedffnet - der Welt der »Normalerx. Damit hatte sein Verlangen
zwar angefangen, Frichte zu tragen, aber der Sieg war noch
nicht vollkommen. Erst mufite er noch einen Weg finden, sein
Handikap in einen gleichwertigen Vorteil zu verwandeln. Seine
Behinderung wird zum Sprungbrett fir den Erfolg.

Ohne sich Uber die wirkliche Bedeutung seiner bisherigen
Entwicklung auch nur halbwegs bewufld geworden zu sein,
schickte er - eigentlich nur mit der Absicht, seine Dankbarkeit
und Freude Uber die neuentdeckte Welt der Tone zum Ausdruck
Zu bringen - einen begeisterten Brief an den Hersteller des
Horgerétes. Irgend etwas in seinem Brief veranlalite die Firma,
ihn nach New York einzuladen. Dort angekommen, wurde er
vom Chefingenieur durch die Fertigungshallen gefiihrt, und
wahrend er dem Mann mit Uberschwenglichen Worten
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schilderte, wie sich die Welt fir ihn von eéinem Augenblick zum
nachsten von Grund auf veréndert hatte, schol3 ihm eine Idee
durch den Kopf. Dieser Einfall - oder wenn es Ihnen lieber ist,
diese Eingebung - war es dann, was seinen Nachtell in einen
wirklichen Vortell verwandelte. Worin bestand nun dieser
Geistesnlitz? Ihm war plétzlich klargeworden, welch
unschétzbaren Dienst er den Millionen Gehdrloser, die sich ohne
technische Hilfsmittel durchs Leben schlagen mufdten, wirde
leisten kénnen, wenn es ihm gelénge, ihnen die Geschichte
»seiner  Entdeckung einer neuen Welt« Uberzeugend
darzustellen.

Er machte sich sofort daran, seine ldee in die Praxis
umzusetzen. Als erstes nahm er eine genaue Analyse der Werbe-
und Verkaufsmethoden verschiedener Horgerétehersteller vor;
diese Arbeit nahm einen ganzen Monat in Anspruch. Dann
beschaffte er sich die Adressen einschlégiger Zeitschriften und
Hilfsorganisationen, die es ihm ermdglichten, entweder direkt
oder Uber Anzeigen und Artikel Gehorlose auf der ganzen Welt
anzusprechen und ihnen die hervorragenden Erfahrungen zu
schildern, die er mit seinem Geré gemacht hatte. Schliefdlich
entwickelte er auf der Grundlage der zusammengetragenen
Daten einen detaillierten Zweijahresplan fur die Durchfihrung
seiner neuartigen Marketingstrategie. Als er seinen Entwurf der
Firma vorlegte, bot man ihm augenblicklich eine leitende
Stellung an. Sie werden sich die Freude meines Sohnes sicher
vorstellen konnen: Selbst in seinen kihnsten Tr&umen hatte er
nicht erwartet, dald es ihm bestimmt sein sollte, nicht lediglich
einen »guten Job« zu bekommen, sondern einen, der ihm
gestatten wirde, Abertausenden von Menschen, die ohne ihn zur
Taubheit verdammt gewesen wéren, Mut zuzusprechen und
praktisch zu helfen. 1ch bin absolut sicher, dal3 auch er sein
ganzes Leben lang taubstumm geblieben wére, hédtten meine
Frau und ich seine Psyche nicht konsequent beeinfluf® und
geformt, wie wir es jahrelang taten. Als ich ihm gezielt den
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Wunsch »einimpfte«, wie alle anderen hdren und sprechen zu
konnen, 16ste dieses Verlangen einen unwiderstehlichen Impuls
aus, der von innen her nach aufRen drangte und ihn formlich
zwang, den Abgrund des Schweigens, der ihn von der Welt der
Normalitét trennte, wie auch immer zu Uberwinden.

Nur dieses Verlangen befahigte ihn dazu, die ihm gebotenen
Chancen als solche zu erkennen und wahrzunehmen, und nur
dieses Verlangen erflllte ihn - einmal gestillt - mit dem fir alle
erkennbaren Enthusiasmus, der ihm einen eintraglichen Posten
und eine befriedigende, sinnvolle Aufgabe im Leben
verschaffte. Entgegen alen Prognosen hatte sich an meinem
Sohn die Wahrheit des Satzes bestétigt, dafs sich jeder Nachteil
in einen zumindest gleich grofsen Vorteil verwandeln ldfst. ES
gibt in der Tat nichts, was sich mit unerschitterlichem
Selbstvertrauen und einem unbandigen Verlangen nicht
verwirklichen liele. Und diese beiden Kréfte stehen
grundsdtzlich jedem von uns zur Verfigung.

LEITSATZE

Sobald das Verlangen alle unsere positiven Kréfte mobilisiert
und gebiindelt auf ein bestimmtes Zid richtet, ist der Sieg uns
Sicher.

Die sechs in diesem Kapitel beschriebenen Schritte oder
Regeln fihren jeden zuversichtlichen Wunsch zu seiner
Erfillung. Andrew Carnegie haben diese Grundséize 100
Millionen Dollar eingebracht. Ein zuversichtlicher Wunsch
verwandelt eine zeitweilige Niederlage in einen neuen Sieg.
Diese Kraft war es, die eines der grofdten Kaufhauser der Welt
buchstéblich aus der Asche erstehen liefs.

Einjunge ohne Ohren lernte héren und schlug aus seiner
Behinderung sogar Kapital. Selbstvertrauen und Verlangen
lieferten die scheinbar geheimnisvolle, tatsachlich aber vollig
natUrliche Kraft, durch die er sein Schicksal besiegte.

Dem Geist sind keine Grenzen gesetzt aufser denen, die wir
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als solche anerkennen.
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2 Der Glaube

»Gezielter Glaube« verleiht  jedem Gedanken
durchschlagende Kraft. Sie kénnen jeden Gipfel erreichen, wenn
die unwiderstehliche Kraft des Selbstvertrauens - des Glaubens
an sich selbst- Sie antreibt.

Zunéchst ein Wort der Beruhigung an ale »Unglaubigen
unter meinen Lesern: Lassen Sie sich bitte durch die religitsen
Assoziationen, die der Begriff des Glaubens in lhnen
hervorrufen mag, nicht abschrecken! Der Glaube, von dem hier
die Rede igt, ist eine fur sich genommene »wertfrele« Kraft, eine
schlichte innere Hatung, die Se enem beliebigen
Bewul3tseinsinhalt gegentiber einnehmen. »Glauberx heifdt fir
unsere Zwecke lediglich soviel wie ein »Fur-wahr-Halten eines
bestimmten Sachverhaltsc. So gesehen, glaubt selbst der
»unglaubigste« Mensch an eine Unzahl von Dingen. Wenn Sie
versuchten, sich bewuf3tzumachen wie viele lhrer alltaglichen
Handlungen lediglich vom Glauben motiviert sind, wirden Sie
Staunen!

In der Mehrzahl der Falle mogen die Dinge, an die wir
glauben, vergleichsweise belanglos sein, also nur geringe oder
gar keine feststellbare Auswirkung auf den Gang unseres
Lebens zeigen. Wie wir aber bereits im vorigen Kapitel gesehen
haben, gibt es Uberzeugungen also durch Glaube »verewigte«
Meinungen -, die enen ungeheuren Einflul auf unser
Selbstversténdnis und damit auf unsere Moglichkeiten zum
Handeln und zur Selbstbestimmung ausiben. Und wie wir
gleichfalls - zumindest andeutungsweise - schon erfahren haben,
ist der Glaube keineswegs etwas Gegebenes, etwas, woran wir
nichts andern kénnen und womit wir uns deswegen abfinden
mussen. Sie haben bereits am Ende des ersten Kapitels erfahren,
dal} der menschliche Geist alles vollbringen kann, woran er
glaubt. Die entscheidende Erganzung dieses Satzes lautet aber:
Woran Sie glauben, liegt ganz in IThrer Hand!
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Der Glaube wartet nur darauf, entdeckt zu werden

Das Geheimnis der Erfullung eines starken Wunsches - das
heilt konkret, der Umsetzung lhres Verlangens in sain
»materielles Aquivalent« (Reichtum oder sonstigen Erfolg) - mit
Hilfe des Glaubens ist die Autosuggestion: die gezielte
Beeinflussung des eigenen Unterbewuldseins. Der Glaube ist
namlich ein psychischer Zustand, der durch Affirmation oder
wiederholten Auftrag an das Unterbewuldsein willentlich
herbeigefihrt werden kann! Nehmen Sie zum Beispiel die
Absicht, die Sie vermutlich zum Kauf und zur Lektire dieses
Buches veranlaldt hat. Hochstwahrscheinlich ist es Ihr Ziel, die
spezifischen Féhigkeiten zu erwerben, die lhnen gestatten
werden, den geistigen Impuls Ihres Verlangens in seine auf3ere
Entsprechung umzuwandeln: Geld. Wenn Sie die Methode
befolgen, die in diesem und im folgenden Kapitel dargestellt ist,
Uberzeugen Sie lhr Unterbewul¥sein unweigerlich von Ihrem
Glauben daran, dal3 Ihr Wunsch in Erflllung gehen wird.

Verfalen Sie jetzt bitte nicht in den Irrtum zu meinen, dieser
Satz enthalte einen ZirkelschluB! Sie brauchen nicht erst an
lhren Erfolg zu glauben, um lhr Unterbewul3tsein von diesem
Glauben Uberzeugen zu konnen - Sie missen lhrem
Unterbewuldtsein nur sagen, daff Sie dar an glauben. Das
Unterbewul3tsein reagiert dann seinerseits nicht nur dadurch,
dal es Sie in Ihrer Uberzeugung bestéarkt - das heif¥, diesen
Glauben erst wirklich hervorbringt -, es gibt lThnen auch klar
umrissene Pléane ein, mit deren Hilfe das von Ihnen gewahlite
Ziel am sichersten zu erreichen ist. Diesen festen Glauben kann
jeder in sich erwecken, der die im folgenden beschriebene
Technik beherrscht und richtig anwendet. Die stdndige
Wiederholung  bestimmter  Affirmationen und willentlich
hervorgerufener Vorstellungen stellt die einzige bislang

bekannte Methode dar, den Geisteszustand des Glaubens zu
schalffen.

Jeder wiederholt auf das Unterbewufdsein einwirkende
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Gedankenimpuls wird von diesem schlief3lich angenommen. Das
Unterbewul3tsein beginnt damit zu »arbeiterk, und den Inhalt
des Impulses auf die am besten durchfihrbare Weise in seinen
redlen Gegenwert umzusetzen. In diesem Zusammenhang
beachten Sie bitte wieder die Tatsache, daf jeder emotional
aufgeladene und von festem Glauben energisierte Gedanke iiber
kurz oder lang greifbare Gestalt annimmt. Ebendiese
emotionale Komponente ist es, was lhren Gedanken Vitalitét,
Kraft und Wirksamkeit verleitht. Werden namentlich die von
Glaube, Liebe und Sexualitdt - unseren stérksten Antrieben -
ausgehenden Regungen mit einem bestimmten Gedankenimpuls
verschmolzen, erhédlt jede dieser Emotionen eine Wirkungskraft,
welche die der einzelnen Regung bel weitem Ubersteigt.

Aber nicht nur solche - durch Glaube, Liebe, Sexuatrieb -
»positiv aufgeladenernx Gedanken erreichen und beeinflussen
das Unterbewul3tsain.

Sie sind auch lhres Unglickes Schmied!

Die Kehrseite der Medaille ist namlich, dal3 unser
Unterbewul3tsein negative, ja selbstzerostorerische Gedanken
ebenso bereitwillig aufnimmt und verwirklicht wie jeder
positiven oder schopferischen Impuls. Und ebendieses eherren
psychologische Gesetz liefert die Erklarung dafr, dal3 so viele
Menschen vom »Ungliick« verfolgt zu sein scheinen. Millionen
von Menschen bilden sich ein, irgendeine geheimnisvolle Macht
- das »Schicksal, die »Sterne«, was auch immer - habe sie zu
MifRerfolg, Armut und Unglick »verdammt«. Dabel sind in den
meisten Féllen sie die Urheber ihres Mil3geschicks, ist die
einzige - oder zumindest wichtigste -- Ursache ihrer
andauernden Fehlschlage ihre eigene negative Geisteshaltung,
die von ihrem Unterbewuf3tsein kritiklos aufgenommen und in
die auRere Wirklichkeit Ubertragen wird. Denn lassen Sie es
mich noch einma wiederholen: Jeder - namentlich emotional
aufgeladene - Gedanke, den wir im festen Glauben an seine
Erfillung unserem Unterbewuldsein anvertrauen, wird von
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diesem in seine reale Entsprechung umgewandelt und nimmt die
erwartete Gestalt an. Unser Glaube bestimmt die
Handlungsweise unseres Unterbewulseins! Anstatt es aber, wie
alzu viele von uns es tun, dem »Zufall«, unserer Erziehung oder
anderen aulReren Faktoren zu Uberlassen, Uber unseren Glauben
Zu bestimmen, koénnen wir unser Unterbewuldsein willentlich
und gezielt mit uns forderlichen, positiven Inhalten »flttern.
Wie das Beispiel meines Sohnes ndmlich gezeigt haben dirfte,
koénnen Sie Thr Unterbewul3tsein selbst von der Wahrheit solcher
Informationen Uberzeugen, die der Reditdt - zumindest
einstweilen - hundertprozentig widersprechen: Sie konnen es,
mit einem Wort, miihel os »tauscherx.

Um dieser » Tauschung« noch grélRere Uberzeugungskraft zu
verleihen, missen Sie sich so verhaten, als s das, was Sie
Ihrem Unterbewufl¥sein einreden wollen, damit es lhnen hilft, es
zu verwirklichen, bereits jetzt Wirklichkeit. Dies mag as
Erklarung dafir gentigen, warum die im folgenden beschriebene
Methode Sie tatsachlich dazu befghigen wird, Ihr
Unterbewuf3tsein erst mit einem festen Fundament des Glaubens
auszustatten und dann - von ebendemselben Glauben unterstiitzt
- ganz nach Ihren Bediirfnissen gezielt zu programmieren. Uber
eines missen Sie sich alerdings im klaren sein - auch bei der
Autosuggestion gilt der Satz: »Ubung macht den Meister.« Das
bloRe Durchlesen der »Gebrauchsanweisung« fihrt mit
Sicherheit nicht zum Erfolg!

Es ist unerldldlich dal3 Sie einerseits alle positiven Regungen
gezielt verstdrken und zu einer positiven Geisteshaltung
vereinheitlichen - andererseits alle negativen Emotionen und
Gedanken ausschalten. Aus einer positiven Geisteshaltung
gehen die Impulse aus, die Threm Unterbewul3tsein »Glauben
einprogrammierenx ; der Glaube wiederum bestétigt lhre
Geisteshaltung, und das Resultat dieser wechselseitigen
Bestarkung ist eine unerschtterliche Zuversicht, die es lhnen
ermdglicht, IThrem Unterbewufl3sein ganz konkrete Anweisungen
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zu erteilen, die dieses dann unverzuglich ausfuhrt.
Der Glaube ist der Motor der Psyche

Von jeher haben religiose Fuhrer die Menschen ermahnt,
»Glauben zu haberk, an dieses oder jenes Dogma zu glauben.
Sie haben es aber leider immer versdumt, ihren Anhangern auch
zu erklaren, woher sie diesen Glauben »nehmenx sollen - aso
wie Se es dahin bringen konnen, Glauben zu haben. Sie haben
niemals verraten, dal3 der Glaube eine Geisteshaltung ist, die
durch Suggestion - und ebensogut auch durch Autosuggestion -
entsteht! Bevor wir zur eigentlichen Darstellung der Methode
Ubergehen, lassen Sie bitte, gleichsam zur Einstimmung, die
folgenden suggestiven Aussagen auf sich einwirken:

Haben Sie Vertrauen in sich selbst und in die unendlichen
Moglichkeiten des Universums! Der Glaube ist das unfehlbare
Lebenselixier, das unserer Psyche Zuversicht und Kraft schenkt
und unserem Denken Wirksamkeit sichert. Der Glaube ist der
Motor, der Sie zu jedem Ziel beférdert. Der Glaube ist die reale
Grundlage aler »Wunder« und »Geheimnisse, die sich durch
die Gesetze der Naturwissenschaften (zumindest vorlaufig) nicht
erklaren lassen. Der Glaube ist das einzige bekannte
Gegenmittel gegen den Mil3erfolg! Der Glaube ist die Kraft, die
die Moglichkeiten unseres Denkens potenziert und die
eingebildeten Grenzen unseres Geistes sprengt. Und schliefdlich
ist der Glaube die einzige »Tlr«, durch die der Mensch den
Kontakt zur »allumfassenden Vernunft« - beziehungsweise zu
Gott - herstellen kann. Gedanken, die Ihren Geist beherrschen
Lassen Sie uns nun einen genaueren Blick auf die Prinzipien der
Autosuggestion werfen und herausfinden, was sie eigentlich ist
und wozu sie uns niitzen kann. Es ist eine Binsenweisheit, dal
man friher oder spéter an alles glaubt, wenn man es sich nur oft
genug sagt - sei es nun wahr oder nicht. Wer eine Lige immer
wieder erzahlt, halt sie schliefdlich selbst fur wahr. Der Mensch
ist nur das, wozu ihn die Gedanken machen, denen er gestattet,
seinen Geist zu beherrschen. Gedanken, denen der Mensch sich
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bewul3 6ffnet, die er, mit positiven Gefiihlsregungen verbunden,
in sich einldlé, werden zu Triebkréften seiner Entwicklung,
seines Auftretens und seines Handeln. Jeder Gedanke, der mit
irgendeiner Emotion »aufgeladen ist, erzeugt eine magnetische
Kraft, die &hnliche oder verwandte Gedanken anzieht Ein
solcher »magnetisierter«  Gedanke ist enem Samen
vergleichbar, den jemand in fruchtbaren Boden sit. Er wird
keimen, sprief3en, wachsen und sich aus eigener Kraft immer
weiter und weiter vermehren, bis aus dem urspringlichen
einzelnen Koérnchen Abermillionen gleichartiger Samen
geworden sind!

Der menschliche Geist zieht unaufhorlich alle Schwingungen
an, die mit der ihn beherrschenden Uberzeugung oder Haltung
harmonieren. Ob Gedanke, Idee, Plan oder Ziel - wenn wir
unbeirrbar an einem geistigen Inhalt festhalten, zieht er ganze
Scharen verwandter Gedankenformen an, verbindet sich mit
ihnen und gewinnt mehr und mehr an Macht, bis er unser
Denken und Fuhlen vallig beherrscht. Um aber zu unserem Bild
zuriickzukehren: Wie wird das erste Samenkorn einer Idee, eines
Plans oder eines Ziels in den Boden unseres Geistes gepflanzt?
Ganz einfach - durch bewufite, hdufige Wiederholung des
betreffenden Gedankens. Dazu genligt es bereits, dal3 wir unser
Hauptbestreben oder unser hochstes Ziel- sowie den Weg dahin-
schriftlich festhalten, diesen Plan auswendig lernen und ihn Tag
fur Tag laut wiederholen, bis sich die Schwingungen unserer
Stimme und unserer Gedanken der Magnetplatte unseres
Unterbewul3tseins mitgeteilt haben. Befreien Sie sich von alen
negativen auf¥eren EinflUssen, und gestalten Sie Ihr Leben nach
Ihren eigenen Winschen und Vorstellungen! Wenn Sie eine
kritische Bestandsaufnahme lhrer geistigen Stdrken und
Schwéchen vornehmen, werden Sie vidlleicht feststellen, dal3 Ihr
groftes Manko ein zu schwaches Selbstvertrauen ist. Diesist bei
den meisten von uns - in der einen oder anderen Form -
tatséchlich die Hauptursache mangelnden Erfolgs. Mit Hilfe der
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Autosuggestion kann diese Schwéche aber tberwunden und jede
Unsicherheit in zuversichtliche Entschlossenheit umgewandelt
werden. Sie brauchen dazu nur lhre positiven Gedanken und
Entschlisse schriftlich festzuhalten, sich einzuprdgen und so
lange zu wiederholen, bis sie zu einem wirksamen Bestandtel
Ihres Unterbewul3tseins geworden sind!

In fUnf Schritten zum Selbstvertrauen

Schreiben Sie den folgenden Text ab und befolgen Sie die in
Punkt 5 gegebenen Anweisungen. Lassen Sie sich bitte nicht
von der vielleicht etwas geschwollenen, aber klaren Sprache
abschrecken - das Unterbewul¥sein liebt grof3e Worte!

1. Ich well3, dai ich féhig bin, mein Lebensziel zu erreichen;
deshab fordere ich von mir unermtdliche Ausdauer, bis meine
Plane durchgefihrt sein werden. Ich gelobe hier und jetzt, von
nun an in diesem Sinne zu handeln.

2. Ich weil3, dal3 sich die in meinem Geist vorherrschenden
Gedanken mit der Zeit in sichtbare und greifbare Wirklichkeit
verwandeln werden. Deshab werde ich mich gleich eine halbe
Stunde lang darauf konzentrieren, in mir ein moglichst klares
mentales Bild der Personlichkeit und der &uf3eren Umstande zu
erzeugen, die ich anstrebe.

3. Ich weil3, da3 mir die Kraft der Autosuggestion
ermoglichen wird, mir jeden konsequent gehegten und meinem
Unterbewul3tsein eingepragten Wunsch zu erflllen. Deshalb
werde ich taglich zehn Minuten darauf verwenden, mein
Selbstvertrauen zu stérken.

4. Ich habe das Hauptziel meines Lebens schriftlich klar
umrissen und werde nicht mide werden, das Selbstvertrauen,
das ich bendtige, um es zu erreichen, mit Hilfe der
Autosuggestion in mir zu entwickeln.

5. Ich weil3, dal3 Ehrlichkeit und Gerechtigkeitssinn die
einzigen zuverldssigen Grundlagen von Wohlstand und Ansehen
sind. Deshalb werde ich mich nie auf eine Abmachung
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einlassen, die einem der Beteiligten von Nachtell sein konnte.
Meine Erfolge werde ich dadurch erzielen, dai ich die nétigen
Kréfte und die Unterstitzung meiner Mitmenschen wie ein
Magnet an mich ziehe. Ich werde die anderen dazu bringen, sich
flr meine Zwecke einzusetzen, indem ich mich jederzeit fiir die
ihrigen einsetze. Ich werde Hass, Neid, Eifersucht, Selbstsucht
und Zynismus aus meinem Herzen verbannen und mich
bemihen, statt dessen Liebe zu alen Menschen in mir zu
erwecken, weil ich weil3, dal? jede negative Gemuitsregung oder
Einstellung am meisten mir selbst schadet. Ich werde andere
dazu bringen, an mich zu glauben, indem ick an sie und an mich
selbst glaube. Ich unterzeichne dieses Geldbnis, lerne es
auswendig und wiederhole es téaglich einmallaut, weil ich
Uberzeugt bin, dald es almahlich meine Gedanken und
Handlungen beeinflussen und mich zu einem selbstsicheren und
erfolgreichen Menschen machen wird. Sie kdnnen sich selbst ins
Unglick denken

Diein den obigen funf Schritten gegebenen Anweisungen und
die ihnen zugrunde liegenden Prinzipien sind von enem
»psychischen Naturgesetz< abgeleitet, dessen Wesen bis heute
noch niemand so recht erkléren konnte. Aber dies braucht uns
als Praktiker nicht weiter zu interessieren. Wichtig ist fur uns
nur, daf3 es funktioniert, dal? es wirkz- und zwar je nachdem, wie
man es einsetzt, konstruktiv oder destruktiv. Daraus folgt aber,
dal3 Niederlagen, Unglick, Armut und Verzweiflung in erster
Linie denjenigen heimsuchen, der das Prinzip der
Autosuggestion negativ anwendet: Denn wie wir bereits
wiederholt festgestellt haben, zeigen ale geistigen Impulse die
Tendenz, nach ihrer eigenen Verwirklichung zu streben. Das
Unterbewul3tsein unterscheidet nicht zwischen positiven und
negativen, konstruktiven und destruktiven Gedanken. Es
»schluckt« widerspruchslos alles, was wir ihm eingeben, und
verarbeitet es entsprechend seinem eingebauten Programm.
seinen von Angst diktierten Gedanken verwirklicht es ebenso
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bereitwillig wie einen, der Ausdruck von Zuversicht und
Selbstvertrauen ist. Ebenso wie etwa die Elektrizitdt bei richtiger
Anwendung ganze St&dte und Lander mit Energie versorgt und
unschédtzbare Dienste leistet, bei fascher Anwendung aber
Leben zerstért, verhilft uns das Prinzip der Autosuggestion zu
innerem Frieden und auferem Erfolg oder verdammt uns zu
Angst, Niederlagen und Elend - je nachdem, wie wir es
einsetzen. Wenn Sie |hr Bewultsein mit Angsten, Zweifeln und
Ubertrieben  selbstkritischen Gedanken anfillen, wird Ihr
UnterbewufStsein diesen »psychischen Mill« as Modell
betrachten, es verinnerlichen und sich prompt daranmachen, es
in materielle Wirklichkeit umzusetzen. Wie ein und derselbe
Wind ein Schiff ostwaérts und ein anderes westwarts treibt, kann
Sie die Kraft der Autosuggestion emporziehen oder hinabstof3en
- je nachdem, welchen Kurs Ihre Gedanken steuern.

Die Macht des Glaubens

Irgendwo schlummert auch in Ihnen die Fahigkeit, Grof3es zu
vollbringen. Sie brauchen dieses Potential nur zu aktivieren und
anzuwenden, und Sie werden Erfolge erzielen, die lhre kithnsten
Traume Ubertreffen! Genauso wie ein Virtuose seinem
Instrument die schonsten Tone zu entlocken vermag, kdnnen
auch Sie das in IThrem Gehirn schlummernde Potential wecken
und dann jedes Ziel erreichen, das Sie sich nur setzen wollen.
Sie konnen es.. wenn Sie nur daran glauben! Zweifeln Sie
daran? Wenn Sie einen Bewels fur die unvorstellbare Macht des
Glaubens brauchen, werfen Sie einen Blick auf das Leben jener
grof3en Menschen, die ihren ungeheuren, nachhaltigen Einfluf3
nichts anderem als ebendieser Kraft verdankten. Das uns
gelaufigste Beispiel dirfte JESUS sein. Die Grundlage des
Christentums ist der Glaube, dessen grol3e Kraft alerdings von
vielen Leuten entstellt oder mif¥raucht worden ist- und auch
heute noch wird. Kern und Wesen der Letren und Werke
Christi, seine sogenannten »Wunder«, waren nichts mehr und
nichts weniger als Wirkungen des Glaubens. Wenn es tiberhaupt
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so etwas wie Wunder gibt, so werden sie immer nur im Zustand
des Glaubens bewirkt!

Ein welteres berihmtes Beispiel fur die weltverandernde
Kraft des Glaubens war der berihmte MAHATMA GANDHI.
Dieser kleine, unscheinbare Mann strahlte eine Macht aus, die
sich »logisch« Uberhaupt nicht erklaren 18/%. Gandhi verflgte
Uber keines der herkdmmlichen Werkzeuge der Macht, wie Geld
oder eine straff organisierte Armee. Ja, er besal’} weder Haus
noch Vermogen, ihm gehdrte nichts, als was er am Korper trug -
und doch bot er den britischen Koloniaherren die Stirn und
schaffte es zuletzt, sein Land in die Freiheit zu fuhren! Wie war
ihm dies nur moglich?

Er schopfte seine Autoritét aus der Einsicht in die Gesetze des
Glaubens - und aus seiner Fahigkeit, diesen Glauben auf viele
hundert Millionen Menschen zu Ubertragen. Allein mit Hilfe
seines unerschitterlichen Glaubens - seines »Festhaltens an der
Wahrheit«, wie er es nannte - gelang ihm die verbliffende
Leistung, die Bevilkerung eines ganzen Subkontinents so zu
beeinflussen, dal3 sie wie ein Mann handelte. Welche Macht der
Welt aulRer dem Glauben hétte dies zu vollbringen vermocht?

Erst geben, dann nehmen

Bisdang war vom »Glauben in Reinformk die Rede, von der
grundsétzlichen Bereitschaft und Fahigkeit, etwas - vorerst -
Unbewiesenes und vielleicht sogar dem  Anschein
Widersprechendes fur wahr zu halten. Die wichtigste Aufgabe
dieses Glaubens (den Sie sich mit Hilfe der Autosuggestion nach
und nach aneignen werden) ist, lhnen die Gewifheit zu geben,
dal3 Sie ein bestimmtes Ziel erreichen kénnen und auch
erreichen werden. Er stellt also die Bedingung und die treibende
Kraft jedes nur moglichen Unternehmens dar.

Daneben gibt es aber auch eine speziellere Form des
Glaubens, die - vielfach ohne ihrem »Inhaber« Uberhaupt as
solche bewuld zu werden - bel fast jeder praktischen
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Entscheidung eine wesentliche Rolle spielt: Ich spreche vom
Vertrauen, dso vom Glauben daran, dal3 andere Menschen sich
so verhaten werden, wie wir es von ihnen annehmen, und Dinge
oder Projekte sich so entwickeln werden, wie wir es von ihnen
erwarten. Diese Art von Glauben ermoglicht es uns
beispielsweise, Investitionen zu tédtigen - also Geldmittel oder
andere Ressourcen auszugeben im Vertrauen darauf, dald wir zu
gegebener Zeit unsere Rendite werden einstreichen konnen.
Diese Art von Glauben ermdglicht es, kurz gesagt, die Wahrheit
des Satzes zu verinnerlichen, dal3 wir bei allem, was wir tun,
erst geben miissen, ehe wir mit Gewinnen rechnen konnen. Der
Rest dieses Kapitels soll der ausfuhrlichen Darstellung eines
besonders lehrreichen und eindrucksvollen Belegs fur diese
Tatsache gewidmet sein. Die folgende Geschichte ereignete sich
bei der Griindung der United States Steel Corporation im Jahre
1900. Pragen Sie sich die wichtigsten Fakten sorgféltig ein, denn
sie verraten Ihnen, wie Ideen in riesige Vermogen umgewandelt
werden.

Wer wissen will, wie man Millionen verdient, wird es hier
erfahren. Dieser Bericht wird auerdem alle etwaigen Zweifel
am Redlitatsgehalt des Titels dieses Buches zerstreuen, denn
hier werden Sie fast allen von uns vertretenen Grundsatzen
wieder begegnen. Der folgende Text basiert auf einem Artikel
von JOHN LOWELL, der seinerzeit im New York World
Telegram erschien.

EINE TISCHREDE FUR EINE MILLIARDE DOLLAR

Am Abend des 12. Dezember 1900 hatten sich rund 80
Angehdrige des Finanzadels der Vereinigten Staaten zu Ehren
eines jungen Mannes aus dem Westen im Festsaal des
Universitatsklubs an der New Y orker Fifth Avenue versammelt.
Kaum en habes Dutzend der Anwesenden ahnte, dal3 sie
Augenzeugen des bedeutendsten Ereignisses der amerikanischen
Industriegeschichte werden wirden. J. EDWARD SIMONS und
CHARLES STEWART SMITH hatten zu diesem Essen
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eingeladen, um den 38jdhrigen Stahlproduzenten CHARLES M.
SCHWAB als Dank fur seine in Pittsburgh grof3ziigig gewahrte
Gastfreundschaft in die New Yorker Finanzkreise einzufthren.
Sie ewarteten nicht gerade, dal3 ihr Ehrengast bei den
Anwesenden einen unausloschlichen Eindruck hinterlassen
wirde. Sie hatten ihn auch gewarnt, dal3 die Herzen der
Plutokraten New Y orks nicht auf Rhetorik ansprachen, und ihm
empfohlen, wollte er die Stillmans, die Harrimans und die
Vanderbilts nicht langweilen, sich lieber auf ein paar hofliche
Floskeln zu beschrénken und es mit einer hochstens 15- bis
20mindtigen Ansprache genug sein zu lassen. Der Bankier und
Eisenbahnmagnat JOHN PIERPONT MORGAN wollte die
Versammlung mit einem kurzen Besuch beehren. Aber fir die
breite Offentlichkeit - und damit auch fur die Presse - war die
ganze Angelegenheit von so geringer Bedeutung, dal3 keines der
Morgenblé&tter dartiber berichtete. So al3en sich denn die beiden
Gastgeber und ihre betuchten Gaste durch die Ublichen sieben
oder acht Génge des Diners, ohne dal3 dabel eine angeregte
Unterhaltung in Gang gekommen ware. Nur wenige der
anwesenden Bankiers und Borsenmakler waren mit Schwab
personlich bekannt, denn bis dahin waren seine Transaktionen
auf den westen der Verenigten Staaten beschrankt gewesen.
Aber noch ehe dieser Abend voriiberging, waren sie ale, selbst
der allméchtige Morgan, hingerissen und hatte ein »Milliarden
Dollar-Baby« die United Steel Corporation - das Licht der Welt
erblickt.

Fir die Wirtschaftsgeschichte ist es ein grof3er Verlust, dal3
der Wortlaut von Charlie Schwabs Rede nicht aufgezeichnet
wurde. Wir werden ihren genauen Inhalt also niemals erfahren.
Fest steht alerdings, da3 sie es vermochte, die anwesende
Finanzmacht von schétzungsweise 5 Milliarden Dollar zu
elektrisieren. Nach einer Ansprache, die allen gutgemeinten
Ratschldgen zum Trotz gute anderthalb Stunden gedauert hatte,
fuhrte Morgan den Redner beiseite und verbrachte mit ihm eine
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weitere Stunde in angeregtem Gesprach. Aber auch in alen
anderen Gasten wirkte das eben Gehorte noch fort. Die Kraft
von Schwabs Personlichkeit hatte alle in ihren Bann geschlagen.
Noch entscheidender aber wirkte sich sein durchdachtes, klar
umrissenes Programm zur Starkung der Stahlindustrie aus. Viele
andere hatten Morgan schon friher fur einen landesweiten
Zusammenschluf3 der Stahlwerke interessieren wollen. Der
extrem risikofreudige JOHN W. GATES hatte sich sehr dafir
eingesetzt, aber ihm vertraute Morgan nicht. Die Brider BILL
und JM MOORE, zwe Chicagoer Broker, waren ebenso
erfolglos geblieben. ELBERT H. GARY, ein Rechtsanwalt, der
ihre Idee unterstiitzte, machte einfach zu wenig Eindruck. Bis
Schwabs Uberzeugungskraft Morgans Phantasie befliigelte und
ein klares Bild der reellen Chancen dieses gewagtesten
Unternehmens der Finanzgeschichte entwarf, hatte das Projekt
stets nur als Hirngespinst wahnwitziger Spekulanten gegolten.
Eine Generation zuvor hatte die Hoffnung auf grofiere Gewinne
Tausende von kleinen und zum Teil schlecht gefuhrten
Unternehmen bewegt, sich a1 Trusts zusammenzuschlief3en. In
der Stahlindustrie war der geschéftstlichtige John W. Gates
Schrittmacher dieser Entwicklung gewesen. Er hatte aus einer
Reihe kleinerer Firmen bereits die American Steel and Wire
Company gebildet und zusammen mit John P. Morgan die
Federal Steel Company ins Leben gerufen. Neben dem
gigantischen Trust ANDREW CARNEGIES aber, dem 53
Einzelunternehmen angehotrten, waren alle anderen Fusionen
praktisch bedeutungslos geblieben. Sie konnten sich noch so
zahlreich zusammenschlief3en - gegen Carnegies Grof3konzern
hatten sie nicht die geringste Chance. Und Morgan wulte das.
Auch Carnegie, der exzentrische ate Schotte, wuldte es. Von
seinem herrlich gelegenen Schlof3, Skobo Castle, aus hatte er die
angestrengten  Bemihungen von  Morgans  kleineren
Gesdllschaften, sich gegen seinen Trust durchzusetzen, zuerst
belustigt und dann zunehmend verérgert beobachtet. Als seine
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Konkurrenten immer dreister wurden, verwandelte sich sein
Arger almahlich in Wut. Er beschloBR, jeder Fabrik seiner
Rivden ene egene mit den gleichen Erzeugnissen
gegenuberzustellen. Zwar hatte er sich bis dahin nicht fir Draht,
Rohre oder Bleche interessiert; er hatte sich damit begnugt,
Rohstahl zu produzieren, und es seinen Kunden Uberlassen,
daraus beliebige Zwischen oder Endprodukte zu fertigen. Aber
seit er in Schwab einen fahigen Geschéftsfihrer gefunden hatte,
war er fest entschlossen, jede Konkurrenz aus dem Feld zu
schlagen. Jetzt hatte Morgan in Charles M. Schwabs Rede
endlich den Ausweg aus seinen Problemen gefunden Ein
Stahltrust ohne Carnegie wirde immer erfolglos bleiben; einer
mit den Werken des Schotten wirde schier unbesiegbar sein.
Schwab hatte am Abend des 12. Dezember 1900 eine
Moglichkeit angedeutet, wie Carnegies Riesentrust unter
Morgans Dach gebracht werden kdnnte. Er hatte von der grol3en
Zukunft der Stahlindustrie gesprochen, von der zur
Leistungssteigerung  notwendigen  Reorganisation,  von
Spezialisierung, von der Stillegung unrentabler Fabriken und der
Konzentration auf gewinnbringende Produktionszweige, von
maoglichen Einsparungen bel  Erztransporten, von einer
Rationaliserung der Vewaltung und der Erschlieffung
auslandischer Mérkte.

Aber e hatte auch nicht mit Kritik gegeizt und die
»Freibeuter« der Branche auf ihre rauberischen Irrtimer
hingewiesen. I hr Ziel, dies war offensichtlich, war die Grindung
von Monopolstellungen gewesen, die es ihnen ermdglichen
sollten, die Preise in die HOhe zu treiben und immer grolere
Gewinne einzustreichen. Schwab verurteilte diese Strategie auf
das scharfste. Die Kurzsichtigkeit einer solchen Politik,
erlauterte er seinen Zuhdrern, zeige sich in der Rucklaufigkeit
des Marktes zu einer Zeit, da jeder nach Expansion rief. Die
Senkung der Stahlpreise, argumentierte er, wirde hingegen eine
anhaltende Belebung und Ausweitung des Marktes zur Folge
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haben. Es mifien neue Verwendungsmaoglichkeiten fur Stahl
gefunden und damit ein bedeutender Beitrag zum Welthandel
geleistet werden. Ohne sich dessen bewul3t zu sein, war Schwab
zum Apostel der modernen Massenproduktion geworden. Das
war das Fazit des Diners im Universitétsklub. Morgan fuhr heim
und liefd sich Schwabs rosige Zukunftspldne noch einmal in aller
Ruhe durch den Kopf gehen. Schwab reiste nach Pittsburgh
zuriick, um Carnegies Stahlgeschaft weiter zu fuhren, wahrend
Gary und die Ubrigen Gaste ihren Bank- und Borsengeschéften
nachgingen und auf den néchsten Vorstol3 warteten.

Der liel3 nicht lange auf sich warten. Morgan brauchte eine
knappe Woche, um Schwabs Projekt zu prifen. Nachdem er sich
vergewissert hatte, dal3 sich keine untiberwindlichen finanziellen
Schwierigkeiten ergeben wirden, nahm er den Kontakt zu
Schwab auf- und stief3 erst einmal auf Widerstand. Schwab lief
durchblicken, dal3 sein Chef, Andrew Carnegie, moglicherweise
den Annaherungsversuch seines Generaldirektors an den Konig
der Wallstreet nicht gutheiRe, da Carnegie mit diesen
Finanzkreisen grundsétzlich nichts zu tun haben wolle.
Daraufhin schlug lohn W. Gates, der den Vermittler spielte, vor,
Schwab und L.P. Morgan konnten sich »zufdlig« und auf
neutralem Boden treffen; dafir biete sich etwa das Hotel
Bellevue in Philadelphia an. Als Schwab dort erschien, wurde
ihm aber bedauernd mitgeteilt, Morgan liege krank zu Hause in
New York. Auf sein insténdiges Bitten fuhr Schwab schliefdich
dorthin und sprach mit dem Bankier in dessen Bibliothek.

Nun behaupten einige Wirtschaftshistoriker, der gerissene
Schotte Andrew Carnegie habe bel der ganzen Aktion von
Anfang an selbst Regie gefuhrt und sowohl das Diner zu Ehren
Schwabs als auch dessen mitrei3ende Tischrede und die
Besprechung mit dem Finanzkonig arrangiert. Davon kann indes
keine Rede sein. Als Schwab seine Gespréche begann, wulite er
nicht einmal, ob »der kleine Bol3, wie Carnegie genannt wurde,
den Verkauf seines Konzerns - denn darauf sollte es ja
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hinauslaufen - auch nur in Betracht ziehen wiirde.

Dies eschien um so zweifelhafter, as san
Wirtschaftssmperium dann in die Hande einer Finanzgruppe
gelangen wirde, deren Geschéaftspraktiken er, wie algemein
bekannt war, entschieden ablehnte. Immerhin nahm Schwab zu
dieser Besprechung mehrere Blétter mit, bedeckt mit
handschriftlichen Berechnungen, die seiner Meinung nach den
reellen Wert und die Gewinnaussichten aller Stahlwerke
darstellten, die er fur wdirdig hielt, in den angestrebten
Supertrust aufgenommen zu werden. Vier Manner sal3en die
ganze Nacht hindurch Uber diesen Zahlen. Den Vorsitz hatte
Morgan, wie immer unerschutterlich in seinem Glauben an das
»gottgegebene Recht des Geldesx. Neben ihm sa sein
aristokratischer Partner, ROBERT BACON, ein Gelehrter und
Gentleman Der dritte im Bunde war JOHN W. GATES, den
Morgan as Spekulanten verachtete und nur as Werkzeug
benutzte. Der vierte schliefdich war Schwab, der besser as
irgend jemand sonst Uber Gewinnung, Verarbeitung und
Verkauf von Stahl Bescheid wufte. Wahrend der ganzen
Verhandlung fiel kein Wort des Zweifels bezlglich seines
Zahlenmaterials. Wenn Schwab den Wert einer Firma nannte,
dann war sie genau so viel wert und nicht einen Penny mehr
oder weniger. Der Pittsburgher machte aber zur Bedingung, dal3
nur die von ihm ausgewahlten Firmen Ubernommen werden
sollten. Der ihm vorschwebende Trust bot keinen Raum fur
unnltzen Ballast. Niemand sollte die Mdglichkeit haben, sein
unrentables Unternehmen mit hohem Gewinn auf Morgan
abzuwaélzen.

Als die Dammerung anbrach, stand Morgan auf und reckte
sich. Ein einziger Punkt mulf3te noch geklart werden.

»Glauben Sie, da3 Sie Andrew Carnegie zum Verkauf
bewegen kdnnen?« fragte der Bankier. »Ich kann es versucherx,
sagte Schwab. »Wenn Sie ihn dazu bringen, werde ich das
Projekt finanziererx, versprach Morgan. Damit war alles
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geregelt. Aber wirde Carnegie verkaufen? Wieviel wirde er
verlangen? (Schwab schétzte 320 Millionen Dollar.) Welche
Zahlungsmittel wirde er fordern? Normae Aktien oder
Vorzugsobligationen? Andere Wertpapiere? Oder gar Bargeld?
Niemand wére in der Lage gewesen, eine drittel Milliarde Dollar
in bar zu beschaffen. An einem frostklaren Januartag spielten
zwel Manner auf der nordwestlich von New York gelegenen St.
Andrews Heath Golf. Carnegie hatte sich warm eingepackt, und
Schwab plauderte wie gewohnlich munter drauflos, um seinen
Chef bei Laune zu halten. Aber vom Geschéft fingen die beiden
erst an zu sprechen, nachdem sie sich in  Carnegies
nahegelegenes  Landhaus  zurlickgezogen und  wieder
aufgewarmt hatten. Das war der Augenblick, auf den Schwab
gewartet hatte, um dem aten Mann - mit der gleichen
Beredsamkeit, die im Universitétsklub 80 Millionére tUberzeugt
hatte - in leuchtenden Farben das Bild eines Lebensabends
auszumalen, an dem ein fast unvorstellbares Vermogen darauf
wartete, alle seine Winsche zu erfillen.

Schliefdlich streckte Carnegie die Waffen. Er schrieb eine Zahl
auf einen Zettel, gab ihn Schwab und sagte: »Gut, zu diesem
Preis verkaufe ich.« Der Preis betrug rund 400 Millionen Dollar.
Carnegie war von Schwabs Vorschlag - 320 Millionen -
ausgegangen und hatte 80 Millionen aufgeschlagen, einen
Betrag, der dem Wertzuwachs der letzten zwei Jahre entsprach.
Als sich die zwel Finanzmagnaten einige Zeit spater auf dem
Deck eines Transatlantikdampfers begegneten, sagte der Schotte
zu Morgan: »lch wollte, ich hétte 100 Millionen Dollar mehr
von lhnen verlangt.« Und Morgan erwiderte gutgelaunt: »Hétten
Sie sie verlangt, hétten Sie sie bekommen. «

Die Meldung von dieser Transaktion schlug wie eine Bombe
ein. Ein britischer Korrespondent bezeichnete diesen Schritt als
»katastrophak« fir die europadische Stahlindustrie. Rektor
Handley von der Universitét Yale erklarte, wenn diese Trusts
nicht unter die Kontrolle der Bundesregierung gebracht wirden,
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dirfe »sich Washington innerhalb der néchsten 25 Jahre auf
einen Kaiser gefaldt macherx. Aber der geniale Borsenmakler
KEENE bot die neuen Aktien mit so grof3er Energie an, dal3 der
auf rund 600 Millionen Dollar geschitzte Uberhang trotz aller
Unkenrufe im Handumdrehen untergebracht war. So bekam
Carnegie seine 400 Millionen, 62 Millionen strich Morgans
Syndikat »fur seine Miherx ein, und alle Partner, von Gates bis
Gary, erhielten gleichfalls ein ansehnliches Stiick vom grof3en
Kuchen.

Der 38jahrige Schwab wurde aufgrund seiner Uberragenden
Fahigkeiten und Leistungen zum Prasidenten des neuen Trusts
ernannt und blieb es bis zu seiner Pensionierung im Jahre 1930.

Reichtum beginnt im Kopf

Ich habe diese Geschichte eines grofden Geschéfts mit einiger
Ausfihrlichkeit erzahlt, weil sie ein hervorragendes Beispiel
daflr ist, wie Wiinsche verwirklicht werden.

Der gigantische Trust war dem Gehirn eines einzigen Mannes
entsprungen. Der Plan, der dieser - zundchst einmal nur auf dem
Papier existierenden - Organisation die reden Stahlwerke
verschaffte, stammte von demselben Mann. Sein Wunsch, sein
Glaube, seine visiondre Vorstellungskraft und seine
Hartnéckigkeit wurden zu den Geburtshelfern der United States
Steel - des gréften Konzerns, den die Welt bis dahin gesehen
hatte. Die Stahlwerke und alle weiteren Industrieanlagen, die der
Trust spater nach und nach erwarb, sind hierbel von sekundéarer
Bedeutung, wenn man bedenkt, dal3 der Wert der vereinigten
Firmen unter einer zentralen Leitung um schétzungsweise 600
Millionen Dollar anstieg.

Mit anderen Worten: Charles M. Schwabs Idee und sein
unerschitterlicher Glaube an ihre Durchfiihrbarkeit - der sich
durch seine Kraft auch auf JP. Morgan und die anderen
Finanziers Ubertrug - erbrachten einen Gewinn von rund 600
Millionen Dollar. Wahrlich kein schlechter Preis fir eine
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einzige ldee!
Jeder Reichtum beginnt mit einem Gedanken.

Die Grole enes Erfolgs wird immer nur vom geistigen
Horizont der Person begrenzt, deren Vorstellungskraft den
entscheidenden Gedanken hervorbringt. Der Glaube sprengt
Grenzen: Vergessen Sie das nicht, wenn Sie dem Leben den
Preis abverlangen, der lhnen fir die Bewdtigung ebendieses
L ebens zusteht!

LEITSATZE

Eine unabdingbare Voraussetzung des Erfolgs ist der Glaube.
Erzeugt- und verstéarkt - wird Glaube durch bestimmte
Anweisungen, die Sie lhrem Unterbewul3tsein erteilen.

Die funf Schritte zum Selbstvertrauen kosten Sie keinerlei
Anstrengung. Sie beweisen, dal3 Sie sich ebensogut ins Ungllick
wie ins Gluck »hineindenkern kénnen bel des kraft desselben
Naturgesetzes.

Méanner wie Gandhi beweisen, dal? durch Glauben energisierte
Gedanken verwandte Gedanken wie ein Magnet anziehen und
dadurch die Macht haben, Millionen von Menschen zum
gemeinsamen Handeln zu bewegen.

Sie missen geben, ehe Sie nehmen! Selbst Milliondre muldten
das lernen, ehe ausbeuterische Unternehmen in  Firmen
umgewandelt werden konnten, die mit Hilfe der Allgemeinheit
fur die Allgemeinheit arbeiten - und trotzdem hohe Gewinne
erwirtschaften.

Armut und Reichtum sind beides Schopfungen des Glaubens.
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3 Die Autosuggestion

Jeder kann erstaunliche Erfolge erzielen, wenn er die tiefsten
Schichten seiner Psyche gezielt fiir sich arbeiten ldfst.

Unter Autosuggestion versteht man den Prozef3, durch den
jemand seinen Geist bewuf3t Gber die funf ul3eren Sinne - sowie
den »inneren Sinn« - beliebigen Reizen  aussetzt.
Autosuggestion ist also nichts anderes als Selbstbeeinflussung.
Dieser Vorgang spielt die Rolle eines Vermittlers zwischen dem
Tell des Gehirns, der das bewufdte Denken steuert, und
demjenigen, der die unterbewuf3ten Reaktionen und sonstigen
psychischen Ereignisse regelt. Indem wir bestimmten
(gleichglltig, ob positiven oder negativen) Gedanken,
Vorstellungen und Emotionen bewufst gestatten, unser
Bewultsein zu beherrschen, haben wir die Mdéglichkeit, das
Unterbewultsein auf dem Wege der Autosuggestion jederzeit im
gewunschten Sinne zu beeinflussen In jedem Augenblick -
selbst dem scheinbar »ereignislosester stromen  zahllose
verschiedenste sinnliche und psychische Reize auf uns ein und
beeinflussen uns auf groftenteils unterschwellige Weise. Doch
die Natur hat uns mit unseren geistigen und korperlichen
Fahigkeiten sowie mit unserem freien Willen die Méglichkeit
gegeben, in entscheidendem Malde darlber zu bestimmen,
welche Informationen unserem Unterbewuldsein zugeleitet
werden  sollen und  welche nicht. Dies bedeutet
selbstverstéandlich nicht, dal3 sich jeder Mensch dieser ihm zur
Verfigung stehenden Kontrollfunktion auch immer bedienen
wirde - ja sich ihrer Uberhaupt bewufl® ware. Die meisten der
sogenannten»Pechvigel« liefern dafir den schlagenden Bewels.

Wie Sie sich erinnern werden, haben wir das Unterbewuldsein
in einem friheren Kapitel mit einem Stlick fruchtbaren Bodens
verglichen, auf dem - je nachdem, was fur Samen in ihn
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gelangen - wild wucherndes Unkraut oder aber Blumen und
Nutzpflanzen gedeihen. Das Prinzip der Autosuggestion
ermoglicht es jedem von uns zu entscheiden, ob e sein
Unterbewul3tsein mit schopferischen, positiven Gedanken und
Emotionen bebauen - oder aber im fruchtbaren Garten seines
Geistes destruktive Vorstellungen wuchern lassen will.

Gefihle sind Gold wert

Sicherlich ist 1hnen noch im Gedachtnis, dal3 der »sechste
Schritt zum Zielk« im Kapitel Uber das Verlangen darin besteht,
die detaillierte schriftliche Darstellung Ihres finanziellen Ziels
und des geplanten Weges dorthin téglich zweimallaut
vorzulesen und dabel das Gefuihl in sich zu erzeugen, Sie seien
bereits im Besitz der angestrebten Summe. Wenn Sie diese
Anweisung genau befolgen, leiten Sie den mit positiven
Emotionen und glaubiger Zuversicht »aufgeladenerx Wunsch
an die tieferen Schichten Ihres Geistes weiter. Wiederholen Sie
diesen Vorgang nur oft genug, prégt sich die dynamische
Zielvorstellung unaud dschlich Threm Unterbewul¥sein ein, und
dieses beginnt dann von sich aus Denkgewohnheiten
hervorzubringen, die sich zunehmend positiver auf lhre
Bemuhungen auswirken, Ihren Wunsch zu verwirklichen. Bevor
Sie jetzt weiterlesen, bldttern Sie am besten zum genannten
Kapitel zurlick und wiederholen noch einmal aufmerksam die
dort beschriebenen »Sechs Schritte zum Ziel«. Haben Sie dann
spater das sechste Kapitel (»Organisierte Planung«) und vor
allem die darin enthaltene Anleitung zur Bildung Ihrer »Gruppe
fuhrender Kopfe, Ihres privaten Brain-Trusts, gelesen und den
Inhalt der beiden Kapitel mit der Erklérung von Wesen und
Wirkung der Autosuggestion verglichen, wird Ihnen auch
klarwerden, dal3 die bis dahin gegebenen Anregungen nur mit
Hilfe dieses Prozesses ausgefiihrt werden kénnen. Bedenken Sie
deshalb bei Ihren taglichen Ubungen, daf? das blofe unbeteiligte
Ablesen lhrer Niederschrift kaum eine Wirkung hat und daher
sinnlos wére! Sie missen »sich dabei etwas denkerk, und Sie
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mussen in sich ein Gefuhl freudiger, zuversichtlicher Spannung
erzeugen, denn das Unterbewufdtsein spricht am besten auf
emotional aufgeladene Gedanken an. Diese Tatsache ist so
wichtig, dal3 ich sie nicht oft genug betonen kann. Wenn jemand
sich darliber beklagt, die Autosuggestion habe bei ihm nicht die
gewunschte Wirkung erzielt, so ist in den meisten Féalen das
mangelnde Verstandnis dieses entscheiderden Umstands die
Ursache des MilRerfolgs. Gedankenr und  gefuhllos
heruntergeleierte Worte Uben einen vergleichsweise schwachen
Einflul3 auf die Psyche aus. Wirklich befriedigende Ergebnisse
erzilen Sie nur, wenn Se lemnen, die »Sprache des
Unterbewultseins« zu sprechen - das heilét, wenn Sie lhre Sétze
als zuversichtliche Affirmationen sprechen. Verlieren Sie aber
nicht den Mut, wenn es lhnen nicht schon beim erstenmal
gelingen sollte, die erforderlichen Emotionen in sich
wachzurufen und lhre psychischen Kréfte in die gewilnschte
Richtung zu lenken. Wie alles andere auch erfordert die
Autosuggestion eine gewisse Ubung. Haben Sie Geduld, lassen
Sie in Ihren Bemuhungen nicht nach, und schon bald werden
sich die ersten Fortschritte bemerkbar machen. Mogeln ist bei
dieser Technik alerdings vdllig ausgeschlossen - Sie wirden
dadurch nur sich selbst betriigen! Der Preis, den Sie fir die
Beherrschung Ihres Unterbewuldseins zahlen missen, ist die
konsequente, unermiidliche Anwendung aller hier beschriebenen
Prinzipien. Diesen Preis kdnnen Sie nicht herunterhandeln. Sie
mussen selbst entscheiden, ob Ihnen das Gut, das Ihnen die
Autosuggestion schenken kann - der »Sinn fur Geld« - diese
Anstrengungen wert ist; und wenn Sie zu dem Schluf3 gelangen,
dai} das Ergebnis die Muhe lohnt, dann machen Sie sich an die
Arbet! Die efolgreiche Anwendung der Autosuggestion hangt
im entscheidenden Mal3e von lhrer Fahigkeit ab, Ihr Verlangen
so stark anzufachen, dal3 es ganz von Ihnen Besitz ergreift.

Machen Sie lhrem Unterbewul3tsein etwas vor.
Aus alem bisher Gesagten geht eindeutig hervor, dal die
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Voraussetzung fur die Effektivitét der im ersten Kapitel
beschriebenen sechs Schritte die Konzentration ist. Damit Sie
Ilhre konzentrierten psychischen Kréfte auch moglichst
wirkungsvoll anwenden konnen, jetzt noch ein paar konkrete
Hinwese.

Beim ersten der sechs Schritte - also der genauen Festlegung
Ihres finanziellen (oder sonstigen) Zieles - missen Sie den
entsprechenden Satz und Gedanken mit ener anschaulichen
Vorstellung »unterlegen< : Sie missen also den von lhnen
angestrebten Geldbetrag visualisieren, vor Ihrem geistigen Auge
sehen - in Form von Banknoten, eines Schecks oder, wenn es
lhnen besser gefdlt, von Goldminzen. Fuhren Sie diese
Visualisationsiibung t&glich mindestens einmal durch und
vergessen Sie dabei nicht, was wir Uber die Bedeutung des
Glaubens gesagt haben: Betrachten Sie das Geld (oder das Gut,
das Sie sonst anstreben) also nicht lediglich as losgeldstes
Objekt, sondern setzen Sie es emotional zu sich in Beziehung,
sehen Siees as 7hr Geld an, als etwas, was lhnen zusteht.

Sie wissen ja Das UnterbewuR3tsein »hdrt« und befolgt jede
Anweisung, die ihm mit Bestimmtheit und Zuversicht erteilt
wird. Allerdings gilt es dabel zu berticksichtigen, dal3 diese
tieferen Schichten unserer Psyche etwas »schwer von Begriff«
sind: Der betreffende Befehl mul3 adso unermiidlich immer
wieder von neuern wiederholt werden, damit er sich dem
Unterbewul3tsein wirklich unausléschlich einpragt und dieses
darangehen kann, ihn auszufUhren. Und je besser es lhnen
gdingt, lhrem Unterbewul3tsein einzureden, Sie seien von der
bereits erfolgten Verwirklichung Ihres Wunsches berzeugt,
desto eher werden Sie es dazu bringen, lhnen einen Weg
aufzuzeigen, wie lhr Wunsch in Erfllung gehen kann!

Alles (brige kbnnen Sie getrost Ihrer Phantasie Uberlassen.
Hat Ihr Unterbewul3tsein erst einmal einen Einfall geliefert, wird
sie (Ihre Vorstellungskraft) schon konkrete Moglichkeiten
finden, ihn zu einem praktikablen Plan auszuarbeiten.
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Nun heif¥ es aufpassen!

Das zuletzt Gesagte soll nun aber beileibe nicht heil3en, Sie
bréuchten nur passiv zu warten, und der fertige Plan - oder auch
nur der ausldsende Einfall - wirde lhnen fix und fertig in den
Schol3 fallen. Zum einen sollen Sie ja, bis lhnen die
entscheidende ldee kommt - und auch danach Ilhre
Visualisierungsilbungen fortsetzen, sich aso unermudlich
immer wieder vorstellen, Sie hétten Ihr Ziel bereits erreicht.
Dadurch erzeugen Sie eine Spannung, ein »energetisches
Geféllex zwischen der inneren und der aulReren Wirklichkeit,
das lhr Unterbewufdsein friiher oder spéter Uberbriicken wollen
wird.

Zum anderen miissen Sie sich, wéhrend Sie gleichzeitig lhre
Ubungen fortsetzen, um grofite Wachsamkeit bemiihen und
sténdig »innerlich Ausschau halterk : Denn Sie kdnnen nicht
wissen, wann lhnen Thr Unterbewul3tsein die erhoffte Inspiration
eingibt - noch dirfen Sie erwarten, dald sich diese mit
Feuerwerk, Pauken und Trompeten ankiindigt. Ist Ihnen die Idee
aber erst einmal gekommen, sollten Sie unverziglich daran
gehen, sein die Tat umzusetzen. Wie Sie sich erinnern werden,
bestand der »vierte Schritt zum Ziel« darin, einen genauen Plan
zur Verwirklichung lhres Wunsches zu erarbeiten und sich
sofort an dessen praktische Umsetzung zu machen ob Sie sich
nun ausreichend vorbereitet fiihlen oder nicht. Der |letzte Punkt
ist besonders wichtig: Selbstzweifel sind nicht so leicht
auszurotten, und wenn Sie darauf warten wollen, bis Sie »alle«
notwendigen - theoretischen und praktischen - Voraussetzungen
zu erfillen glauben, werden Sie niemals anfangen! Verlassen
Sie sich bei der Entwicklung eines konkreten Plans also weniger
auf lhren Verstand als auf Ihr Gefuhl, denn der bewuldte Teil
unserer Psyche kann uns durchaus in die Irre fihren, und wenn
wir ausschliefdlich auf die sogenannte »Stimme der Vernunft«
horen, laufen wir Gefahr, uns von eingebildeten Hindernissen
abschrecken zu lassen und entweder die Flinte ins Korn zu
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werfen oder zumindest so zdgerlich vorzugehen, dal3
Enttéuschungen und Fehlschldge so gut wie vorprogrammiert
sind.

Folgendes ist duferst wichtig: Auch bei der Ausflhrung der
dritten Anweisung sollten Sie sich unbedingt die Kraft der
Visualiserung zunutze machen: Wéhrend Sie Ihren Plan
ausarbeiten und durchdenken, missen Sie sich die tatsdchliche
Handlung vorstellen, durch die Sie die angestrebte Summe
Geldes zu verdienen gedenken. Sehen Sie sich also im Geiste die
bestimmte Ware liefern oder Dienstleistung erbringen, die Ihr
Plan vorsieht!

Und jetzt im Zusammenhang

Zur Vetiefung hier noch enma die im ersten Kapitel
beschriebenen sechs Schritte zusammen mit den zuletzt
gegebenen Anweisungen (wenn Sie etwas anderes als Reichtum
anstreben, nehmen Sie am folgenden Wortlaut bitte die
entsprechenden nétigen Veranderungen vor):

1. Wéhlen Sie fir Ihre Autosuggestionsiibungen einen Ort, an
dem Sie vor Stérungen und Ablenkungen sicher sind. Ort und
Zeit lhrer Ubung sollten nach Méglichkeit immer die gleichen
bleiben; dies wird es Ihnen erleichtern, die Autosuggestion zu
einem festen Bestandteil Ihres Tagesablaufs zu machen.
Schlief3en Sie die Augen und nennen Sie mit lauter Stimme (so,
da} Sie lhre eigenen Worte horen konnen) die Hohe des
gewlnschten Betrags, den Zeitpunkt, zu dem Sie darUber
verfigen wollen, und die bestimmte Ware oder Dienstleistung,
durch die Sie dieses Geld verdienen wollen. Wihrend der
ganzen Ubung miissen Sie sich bereits im tatsiichlichen Besitz
der genannten Summe sehen. Angenommen, Sie wollen von
heute an in funf Jahren as Vertreter (also durch eine bestimmte
Form der Dienstleistung) 100000 D-Mark verdienen. In diesem
Fall mifte die Niederschrift Ihres Vorsatzes lauten: »Am Tag X
des Jahres y werde ich 100000 DMark besitzen, die mir bis
dahin in verschiedenen Tellbetragen zufliel3en werden.
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Um dieses Geld zu verdienen, werde ich as Vertreter immer
und Uberal mein Bestes geben, um meinen Arbeitgeber und
meine Kunden mit der von mir gebotenen Dienstleistung (fligen
Sie hier die genaue Beschreibung der Dienstleistung ein) oder
verkauften Ware (setzen Sie hier die genaue Beschreibung der
Ware ein) vollkommen zufriedenzustellen. Ich bin davon
Uberzeugt, dal dieser Betrag spdtestens am genannten Tag mein
Eigentum sein wird. Ja, meine Zuversicht ist so grof3, daf3ich
das Geld schon vor meinem geistigen Auge sehe. Ich kann es
sogar bereits in meinen Handen spuren. Es wartet nur darauf,
asf mein Konto zu flief3en, sobald ich die versprochene
Gegenleistung erbracht habe. Ich warte nur darauf, dal3 mein
Unterbewul3tsein mir den richtigen Weg zu meinem Ziel zeigt,
und werde ihn dann ohne jede weitere Verzogerung
entschlossen in Angriff nehmen.«

2. Wiederholen Sie diese Ubung jeden Abend und jeden
Morgen, bis Sie den erwinschten Betrag wirklich vor lhrem
geistigen Auge sehen kénnen.

3. Bringen Sie Ihre Absichtserklarung dort an, wohin beim
Aufwachen Ihr erster und vor dem Einschlafen lhr letzter Blick
fallt, und lesen Sie sie sich so oft laut vor, bis Sie sie auswendig
wissen.

Waéhrend Sie diese Anleitung befolgen, mul3 lhnen stets
bewuld sein, was Sie tun und wozu Sie estun: Sie bedienen sich
der Autosuggestion, um lhrem Unterbewuldtsein bestimmte
Befehle zu Ubermitteln. Bedenken Sie dabel auch immer, dal Ihr
Unterbewuftsein am besten auf emotionalisierte,
gefuhlsgeladene Anweisungen reagiert. Und da der Glaube zu
unseren starksten und »wirkungsvollstenx Gemiutsregungen
Uberhaupt zahlt, muR diese Ubung im festen Vertrauen auf ihren
Erfolg ausgefuhrt werden.

Es kann durchaus sein, dal3 Ihnen die obigen Anweisungen -
sal es inhaltlich, sei es von ihrer sprachlichen Form her - etwas
befremdlich, ja moglicherweise abern oder gar unsinnig
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vorkommen. Lassen Sie sich dadurch nicht beirren! Bevor die
Autosuggestion anfangen kann, lhnen den nétigen Glauben
einzuimpfen, missen Sie zumindest soviel Vertrauen
aufbringen, dald Sie der Technik eine reelle Chance geben.
(Auch hier missen Sie geben, ehe Sie empfangen kbnnen!) Aber
ich versichere lhnen: Wenn Sie die hier beschriebenen
Grundsétze genau befolgen, wird sich Ihnen schon bald eine
neue Welt voller nie geahnter M6glichkeiten auftun!

Sie sind der Herr lhres Schicksals

Es ist ein typischer menschlicher Wesenszug, alen neuen
Ideen erst einmal mit Mildtrauen zu begegnen. Aber wenn Sie
die hier beschriebene Technik gewissenhaft anwenden, wird Ihr
Mifdrauen bald schwinden, und die mit Sicherheit zu
erwartenden Erfolge werden auch lhre letzten Zweife
zerstreuen.

Viele Denker haben schon die Auffassung vertreten, der
Mensch sei Herr seines Schicksals, aber die wenigsten unter
ihnen konnten glaubhaft erkléren, warum das so ist. Nach all
dem, was Sie erfahren haben, durfte Ihnen die Antwort aber
spatestens jetzt klarsein:

Der Mensch vermag es, Herr seiner selbst und seiner
gesamten Umwelt zu werden, weil er die Moglichkeit hat, sein
UnterbewufStsein gezielt zu beeinflussen und nach seinen
Vorstellungen arbeiten zu lassen.

Der eigentliche Vorgang der Umwandlung eines Wunsches in
dessen redle Entsprechung - etwa Reichtum - beruht auf der
konsequenten Anwendung der Autosuggestion, die uns Zugang
zum Unterbewuldsein  und seinen ungeheuren Kréften
verschafft. Alle Gbrigen in diesem Buch empfohlenen Techniken
sind nichts anderes als Werkzeuge, mit deren Hilfe Sie die
einmal erschlossene Energie des Unterbewuldseins praktisch
nutzen konnen. Pragen Sie sich also bitte ein, dal3 der Erfolg
aler hier beschriebenen Methoden - und damit die Erfullung
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lhrer Winsche - ausschlieflich vom richtigen Gebrauch der
Autosuggestion abhdngt!

Wenn Sie am Ende dieses Buches angelangt sind, bléttern Sie
Zu dieser Stelle zurtick und befolgen Sie diese Anweisung:

Lesen Sie sich dieses ganze Kapitel jeden Abend einmallaut
vor, bis Sie vollkommen von der Wirksamkeit der
Autosuggestion tiberzeugt sind und in ihr das zuverldssigste
Werkzeug zur Erfiillung aller irdischen Wiinsche erkennen, das
es tiberhaupt gibt. Unterstreichen Sie beim Lesen alle Sitze und
Passagen, die Ihnen besonders wichtig erscheinen.

Die in diesem Kapitel beschricbene Methode ist das
Herzstiick und die Quintessenz des gesamten Buches. Wenden
Sie sie gewissenhaft an, und sie wird Ihnen Uber kurz oder lang
das Tor zum Verstéandnis und zur vollkommenen Beherrschung
des Erfolgsprinzips 6ffnen!

LEITSATZE

Sie brauchen nichts anderes as Ihre funf @uf3eren Sinne und
lhren Verstand, um lhrem Unterbewul¥sein die erwinschten
Vorstellungen einzuprégen. Sobald Ihnen dies gelungen ist, wird
Ihr unterbewul3tes Verlangen nach Reichtum all Ihre Gedanken
und Handlungen energiseren und in Richtung auf die
Verwirklichung lhres Zieles lenken.

Sobald Sie in Ihren Ubungen so weit gediehen sind, daR Sie
den erwiinschten Betrag wirklich vor sich sehen und gleichsam
mit Handen greifen koénnen, wird das Geld Ihnen auf vollig
Uberraschende Weise und von ganz unerwarteter Seite
zustromen. Setzen Sie eine bestimmte Summe fest und seien Sie
dabel nicht bescheiden - je grofRer Ihr Wunsch, desto besser!
Bestimmen Sie auch den genauen Zeitpunkt, zu dem Sie den
festgesetzten Geldbetrag zu besitzen winschen.

Sobad Ilhr Unterbewufftsein lhnen die ldee zu enem
madglichen Plan eingibt, arbeiten Sie ihn rasch aus und setzen
Sieihn sofort in die Tat um. Einfalle haben die Unart, uns rasch
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wieder zu entfallen. Wer auf »den richtigen Augenblick« wartet,
setzt den Erfolg aufs Spiel!

Drai einfache Methoden machen Sie in rdativ kurzer Zeit
zum Meister der Autosuggestion. Wenden Sie sie gewissenhaft
an, und Sie werden zum Herrn lhres Schicksals.

Jede Widrigkeit tréigt den Keim eines Erfolgs in sich.
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4 Fachkenntnisse

Thre Bildung ist das, was Sie aus sich machen. Grundsdtzlich
stehen Ihnen alle Spezialkenntnisse zur Verfiigung, die Sie
benétigen, um das Ziel IThrer Wahl zu erreichen.

Es gibt, vereinfacht ausgedriickt, zwei Arten von Wissen:
dagenige, das die sogenannte Allgemeinbildung ausmacht, und
das Fachwissen. Wenn es darum geht, ein Vermoégen
anzuhaufen, ist selbst die umfassendste Allgemeinbildung in der
Regel von nur geringem Nutzen. Die nach gangiger Auffassung
- und auch nach eigener Einschdtzung - »gebildetste
Berufsgruppe durften die Universittsprofessoren ausmachen,
und zwar  namentlich die im  weteren  Sinne
geisteswissenschaftlicher Ausrichtung. Trotzdem verfligen die
meisten von ihnen - verglichen etwa mit einem Manager - nur
Uber ein bescheidenes Einkommen. Sie haben sich eben auf die
Vermittlung ihres Wissens spezidisiert, statt ihre Kenntnisse
praktisch zu verwerten, ausihnen Kapital zu schlagen.

Abstraktes Wissen bildet zwar, und kann insofern von grof3em
personlichem Wert sein, aber es bringt in der Regel kein Geld
ein. Wer seine Kenntnisse zu seinem und zu fremdem Nutzen
verwerten will, mud3 sie zunéchst einmal ordnen und dann
planvoll zur Verwirklichung enes konkreten praktischen
Vorhabens einsetzen. Nichtsist so irrefihrend wie der besonders
in hoheren Lehranstalten beliebte Satz: »Wissen ist Macht.« In
dieser algemeinen Form stimmt namlich die Gleichung
keineswegs! Wissen ist zundchst einmal nur potentielle Macht.

In echte Macht verwandeln sich unsere Kenntnisse erst, wenn
wir sie nach einem bestimmten Plan und fUr einen bestimmten
Zweck einsetzen. Das Problem ist, da3 unsere Schulen und
Universitéten gewissermalien Wissen »ohne
Gebrauchsanweisung«  vermitteln, es aso versdumen, den
Schilern und Studenten zu erkldaren, wie man erworbene
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Kenntnisse auf kreative Weise gewinnbringend anwenden kann.
Abertausende arbeitsloser Akademiker beweisen die Richtigkeit
dieser Behauptung: Wenn sie am Ende ihres Studiums keine
Maoglichkeit finden, die bestimmte Laufbahn, auf die sie gezielt
hingearbeitet haben, einzuschlagen, sind sie in den meisten
Falen aullerstande, ihre Kenntnisse auf irgendeine andere
sinnvolle Welse zu gebrauchen; dann gehen sie entweder
»stempeln« oder halten sich jahrelang mit unbefriedigenden und
schlechtbezahlten Jobs Uber Wasser in der Hoffnung, vielleicht
doch irgendwann den Posten zu bekommen, den sie aus reiner
Phantasielosigkeit als den einzig mdglichen ansehen. Viele
hielten und halten einen Mann wie HENRY FORD fir
ungebildet, well er nur wenig Schulbildung besald. Ein im
wahren und urspringlichen Sinne des Wortes »gebildeter«
Mensch mul3 aber nicht unbedingt Uber eine umfassende
Allgemeinbildung oder gar Uber besondere Fachkenntnisse
verfugen. Vid richtiger scheint es mir, darunter jemanden zu
verstehen, der bewufld - das heil%, aktiv und gezielt -
Erfahrungen und Erkenntnisse gesammelt hat, von denen er
instinktiverkannte, dal3 sie die in ihm schlummernden Anlagen
und Moglichkeiten ausbilden sowie seinen Charakter festigen
wirden. »Gebildet« ist in diesem Sinne also nicht jemand, dem
andere - Eltern, Lehrer und Professoren - moglichst viel
Wissensdaten eingetrichtert haben, sondern jemand, der sich
selbst zu dem gemacht hat, was er geistig ist.

»Ungebildet« genug, um sein Glick zu machen

Wahrend des Ersten Weltkrieges titulierte eine Chicagoer
Zeitung in einem ihrer Leitatikd Henry Ford as einen
»unwissenden Pazifisterx. Ford verklagte daraufhin den
verantwortlichen Redakteur wegen Ubler Nachrede. Bei der
Verhandlung versuchten die Anwélte der Zeitung den Vorwurf
der Verleumdung dadurch zu entkréften dai3 sie die sachliche
Richtigkeit des im Artikel gebrauchten Ausdrucks belegten. Sie
riefen Ford also in den Zeugenstand und stellten ihm eine Reihe
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von Fragen, die ihn als volligen Ignoranten auf allen Gebieten
aul3er dem des Automobilbaus - erweisen sollten. Ford wurde
beispielsweise gefragt, wer BENEDICT ARNOLD gewesen sei
und wie viele Soldaten die britische Krone 1776 nach Amerika
entsandt habe, um den Aufstand der Kolonien niederzuschlagen.
(Darauf antwortete Ford Ubrigens schlagfertig: »Die genaue
Zahl ist mir zwar unbekannt, aber ich weil} jedenfalls, dal3 die
Zahl der Heimkehrer weit geringer war!«)

Endlich, als einer der gegnerischen Anwélte eine besonders
unverschamte Frage stellte, verlor Ford die Geduld und sagte:
»Nehmen Sie bhitte folgendes zur Kenntnis. Wenn mir
irgendwann tatsdchlich daran gelegen sein sollte, diese oder
irgendeine andere der vorausgegangenen idiotischen Fragen zu
beantworten, wirde es mich einen einzigen Knopfdruck kosten,
und der entsprechende Fachmann stiinde funf Minuten spéter
vor meinem Schreibtisch. Mir stehen genug Leute zur
Verflgung, die mir jederzeit jede gewtinschte Auskunft zu allen
Aufgaben und Problemen geben kdnnen, denen ich den grofiten
Tell meiner Zeit und Energie widme. Vielleicht wéren Sie jetzt
S0 gutig, mir zu verraten, warum ich mein Gedéchtnis mit derle
nichtsnutzigem Kram belasten soll, wenn ich von Experten
umgeben bin, die mir bel Bedarf jede gewiinschte Information
liefern?«

Die Logik dieser Entgegnung war unangreifbar. Auch der
angeredete gegnerische Anwalt wuldte nichts mehr zu sagen.
Allen Anwesenden war klar: Wer eine solche Antwort geben
konnte, war mit Gewif3heit kein Ignorant, sondern im Gegenteil
ein gebildeter Mensch - denn gebildet ist nicht, wer alles weil3,
sondern wer weil3, woher er alle nétigen Informationen beziehen
und wie er sie fur seine Zwecke gebrauchen kann. Und Fords
Gruppe von »fiuhrenden Kopferk, sein Expertenteam oder
Brain-Trust, verfigte jederzeit Uber ale  konkreten
Wissensdaten, die ihr Chef benétigte, um einer der reichsten
Manner Amerikas zu werden - und zu bleiben.
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Es waére tatsachlich nutzlos - ja sogar unsinnig - gewesen,
hétte er versucht, sein eigenes Gehirn mit al dem Wissen zu
befrachten.

Wissen kann man sich aneignen - so oder so

Die Fahigkeit, sich Thren Wunsch nach Reichtum zu erfillen,
setzt eine fundierte Kenntnis der Dienstleistungen oder Waren
voraus, durch die Sie das angestrebte Vermogen zu verdienen
gedenken. Mdglicherweise bendtigen Sie ein umfangreicheres
Fachwissen, as Sie es sich aneignen wollen oder kénnen. Die
Losung dieses Problems bietet der Einsatiz einer
Expertengruppe.

Wer reich werden will, braucht Macht. Diese Macht
wiederum erwirbt man durch Uberdurchschnittliche und
zweckmallig eingesetzte Spezialkenntnisse. Wie wir aber am
Beispiel Henry Fords gesehen haben, brauchen diese Kenntnisse
nicht notwendigerweise im Besitz - also »im Kopf« - dessen zu
sein, der sich ihrer bedienen will! Diese vieltausendfach
bewiesene Tatsache sollte jedem Hoffnung und Mut einfl6i3en,
der die zur Umsetzung - ja selbst nur zur Entwicklung- seines
Erfolgsplans erforderliche Spezialausbildung nicht genossen hat.
Es ist ndmlich ein unumstofdiches Faktum, da} die auf
Selbstvertrauen, Erfolgswillen, Vorstellungskraft und Mut
basierende - Fahigkeit, en Team von  Experten
zusammenzustellen und zu leiten, weit wichtiger fur den Erfolg
ist als der Besitz irgendwelcher Spezialkenntnisse. Experten gibt
es schliefflich wie Sand am Meer; woran eher Mangel herrscht,
sind Menschen, die ein Zie/ im Leben haben und imstarde sind,
auch andere fUr dieses Ziel zu begeistern. Henry Ford hatte nur
die Hauptschule besucht; doch sein unbeugsamer Erfolgswille
und seine FUhrungsgualitéten verschafften ihm die nétige
Unterstitzung von Fachleuten und machten ihn zum
Multimillionér.

Vergessen Sie nicht- nicht umsonst gibt es den Begriff des
»Fachidiotenx. Je mehr jemand Uber sein  bestimmtes
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Spezialgebiet weil3, desto weniger ist er in der Regel imstande,
Uber seinen »Gartenzaurk hinauszusehen und global zu denken.
Der Erfolg gehdrt daher dem, der es vermag, Experten aus
verschiedenen Bereichen ein gemeinsames Ziel und damit ihrer
Arbeit einen Ubergeordneten Sinn zu geben!

Wo Wissen zu finden ist

Ganz ohne eigene Kenntnisse geht es natlrlich nicht.
Schliefdlich ist es ja eine altbekannte Tatsache, daf3 nur der
Wissende weil3, was er nicht weil3 - und daher auch beurteilen
kann, welche Experten er gegebenenfalls fragen muf3. Je mehr
Sie also wissen, desto eher werden Sie imstande sein,

Wissensliicken zu erkennen und auf die eine oder andere Weise
zu schlief3en.

Zunéchst mussen Sie sich also dartber klarwerden, welche
speziellen Fachkenntnisse Sie erwerben und zu welchem Zweck
Sie diese dann einsetzen wollen. Was Sie an Wissen brauchen,
hangt namlich von Ihrem Ziel, von Ilhrem eigentlichen
Lebenszweck ab. Ist diese Frage erst einmal beantwortet, gilt es,
ergiebige und zuverlassige Wissens- und Erkenntnisquellen zu
erschlieffen. Als wichtigste wéren zu nennen:

1. Die eigene bisherige Ausbildung und Erfahrung.

2. Die Zusammenarbeit mit Fachleuten.

3. Hohere Fachschulen und Universitéten.

4. Offentliche Bibliotheken und elektronische Datenbanken
(deren »reale« oder digitalisierte Blcher und Zeitschriften
praktisch das gesamte Wissen der Menschheit enthalten).

5. Fortbildungskurse, Fernkurse und andere Formen der
Erwachsenenbildung, zum  Beispiel  Abendkurse und
Abendschulen (»zweiter Bildungswegk).

Die einmal erworbenen Kenntnisse missen unverziglich nach
einem sorgfaltig ausgearbeiteten Plan in die Praxis umgesetzt
werden. Informationen werden erst dadurch zu Wissen, zu
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geistigem Kapital, dal3 sie in den Dienst einer grolen Aufgabe
gestellt werden.

Wer seine Schulbildung ausbauen will, mul3 zunéchst
feststellen, welche Fachkenntnisse zur Durchfiihrung seiner
Zukunftspléne nétig und damit, welche Lehranstalten insofern
die fir seine Zwecke geeignetsten sind, as sie gerade das ihm
fehlende Wissen vermitteln. Fir ausnahmslos jeden Berufszweig
gilt:  Wirkliche Erfolgsmenschen sind stets bemiiht, ihre
Kenntnisse kontinuierlich zu erweitern

und zu vertiefen. Berufliches Versagen ist in den meisten
Féllen - oft selbst dann, wenn sogenannte »hohere Gewalt« am
Werk ist - die Folge des Irrglaubens, mit dem Abschlul® der
Schul- und Berufsausbildung habe man en fir alemal
»ausgelernt«.  In  Wirklichkeit deutet die Schule -
beziehungsweise die durch unsere jeweiligen Talente und
personlichen Interessen mitbestimmte Schulbildung - nur den
Weg an, den wir einschlagen miissen, um die bis dahin erhaltene
Vorbildung nun auch gezi€elt auszubilden.

In der heutigen Arbeitswelt ist Spezialisierung - oder genauer
gesagt: die Bereitschaft und Fahigkeit, sich in immer neue
Spezialgebiete einzuarbeiten - von  ausschlaggebender
Bedeutung fur den Erfolg. Diese Feststellung schiene nun dem,
was ich weiter oben Uber die Nachteile des Speziaistentums
gesagt habe, zu widersprechen, aber der Eindruck tauscht. Der
»Speziadist von heute« ist - oder sollte sein - das genaue
Gegenteil des Fachidioten: ein Mensch namlich, der aufgrund
seiner Vorbildung, aber noch weit mehr dank seiner geistigen
Regsamkeit, siner Energie und seinem Erfolgswillen imstande
Ist, sich rasch die Spezialkenntnisse anzueignen, die sich as
jeweils nétig erweisen.

Weas ich damit meine, hat ROBERT P. MOORE, ehemaliger
Leiter der akademischen Stellenvermittiung der New Yorker
Columbia University, in folgendem - noch immer aktuellem -
Artikel verdeutlicht (die Hervorhebungen und Zuséize in
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eckigen Klammern sind von mir):
SPEZIALISTEN GESUCHT

Heutzutage suchen Firmen hauptsachlich Mitarbeiter, die sich
auf irgendeinem Gebiet zu Spezialisten herangebildet haben,
aso etwa Betriebswirte mit spezieller Ausbildung in [EDV-
gestitzter] Buchfihrung und Statistik, Ingenieure aller Arten,
Journalisten, Architekten, Chemiker. Unter diesen werden
namentlich solche bevorzugt, die bereits von ihren Mitschilern
oder Kommilitonen mit Amtern betraut worden waren und
Fiihrungseigenschaften bewiesen haben. \Wer nicht nur eine
Fachausbildung mit Erfolg abgeschlossen, sondern darlber
hinaus aktiv Anteil an SMV, studentischen Ausschiissen und
anderen Bereichen des politischen und/oder kulturellen Schul-
und Universitétslebens genommen und sich as aufgeschlossen,
kontaktfreudig und kooperationsbereit gezeigt hat, der besitzt
gegenuber dem »rein  akademischerx  Bewerber, der
ausschlieflich in seinem Fach aufgeht, entscheidende Vorzige.
Wer neben fundierten Fachkenntnissen solche menschlichen
Qualifikationen besitzt, kann sogar mit mehreren glnstigen
Stellenangeboten  rechnen.  Manche Bewerber dieser Art
erhielten bis zu sechs Angebote zur Auswahl.

Eines der grofdten Unternehmen unseres Landes teilte mir auf
meine Anfrage mit:

»Wir snd hauptsichlich daran interessiert, zukiinftige
Fiihrungskrifte zu gewinnen. Aus diesem Grund messen wir
dem Charakter, der Intelligenz und der Personlichkeit des
Bewerbers grof3ere Bedeutung bei as seiner Fachausbildung.«
In diesem Zusammenhang empfahl Moore jedem Studenten -
also auch solchen, die es finanziell eigentlich nicht nétig hétten -
sich schon frih (spédestens nach Beendigung des
Grundstudiums) um Ferienjobs zu bemihen. Solche in -
moglichst wechselnden - geeigneten Blros, Geschéften oder
Fertigungsbetrieben absolvierte »Lehrzeit« bietet namlich einen
zweifachen Vortell: Zum einen verldld der junge Mensch
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dadurch den akademischen Elfenbeinturm und beginnt noch vor
dem Eintritt ins Berufsleben, sich an die »rauhe Wirklichkeit«
der frelen Wirtschaft zu gewohnen; zum anderen lernt er, die
theoretischen Kenntnisse, die er nach und nach erwirbt, auf
unterschiedliche Weise und in unterschiedlichen Milieus
praktisch einzusetzen und zu verwerten Aber nattrlich schl&gt
nicht jeder von vornherein einen Bildungsweg ein, der ihn zum
Universitdtsstudium fuhrt. Selbst heute noch, bel unserer
Abiturienten- und Akademikerschwemme, verfugt die Mehrheit
der Bevolkerung nur Uber einen »schlechtererx Schulabschlufd
wie Mittlere Reife oder Hauptschulabschluf3. Aber auch solchen
Menschen stehen, ein ausreichendes Mal? an Erfolgsstreben und
Willen zum beruflichen Fortkommen vorausgesetzt, eine
Vielzahl von Moglichkeiten zur Verfigung, »mehr aus sich zu
macherx. Eine der zuverldssigsten und brauchbarsten
Wissensgquellen fur Berufstétige sind die Abendkurse, die von
zahlreichen Ingtituten fir Erwachsenenbildung angeboten
werden. Hierzu zdhlen insbesondere die Volkshochschulen, die
Abendrealschulen und -gymnasien sowie viele andere
Einrichtungen des zweiten Bildungsweges, die an den
entsprechenden Stellen leicht zu erfragen sind. In diesem
Zusammenhang sollten auch Fernkurse genannt werden, die
Interessierte in nahezu alle wichtigen Wissensgebiete einfihren
und vielfach auch mit der Mittleren oder der Hochschulreife
abgeschlossen werden konnen. Der besondere Vorteil des
Heimstudiums besteht darin, dal3 sich das Lernprogramm den
jeweiligen zeitlichen Mdaglichkeiten anpassen [a3t. Unter
bestimmten Bedingungen - das heifd vor allem, wenn Sie Uber
eine abgeschlossene Berufsausbildung verfigen - Ubernimmt
das Arbeitsamt die Kosten fur Ihre Weiterbildung. Sollten Sie
sich aber mit dem Gedanken tragen, ein solches Fern oder
Abendstudium auf eigene Faust zu beginnen, ist es dringend
anzuraten, bei der Wahl des Lehrinstituts Vorsicht walten zu
lassen und nur solche in Betracht zu ziehen, die staatlich
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anerkannt sind.
Studium und Selbstdisziplin

Was nichts kostet, wird oft geringgeschétzt und manchmal
sogar verachtet. Dieser Umstand - sowie die unleugbare
Tatsache, dal? sich der Ehrgeiz bei den meisten Menschen erst
mit zunehmender Reife einstellt - ist der Grund dafir, dal3 die
hervorragenden Mdoglichkeiten des schulgeldfreien Unterrichts
an staatlichen Schulen nicht in dem Umfang und neist auch
nicht mit dem Eifer genutzt werden, die sie eigentlich
verdienten. Allerdings stellt die Selbstdisziplin, die jeder, der
sich as - zumeist berufstétiger - Erwachsener weiterbilden und
einen bestimmten Abschluld erreichen will, entwickeln und
immer wieder unter Beweis stellen mul3, einen zusétzlichen
Gewinn dar, der sich auch spéter als unschétzbarer Wert
erwei sen wird.

Fern- und oft auch Abendkurse werden von privaten
Institutionen  angeboten, die unter kommerziellen
Gesichtspunkten arbeiten. Dies bedeutet fir den Schiler vor
allem, dal3 er sich vertraglich verpflichtet, die fur den jeweiligen
Kurs anfallenden Unterrichtsgebthren pinktlich und auf jeden
Fall zu bezahlen - aso gleichgultig, ob er Fortschritte macht
oder nicht, ja selbst dann, wenn er aus welchen Grinden auch
immer den Kurs abbrechen sollte. Dies hat aber einen nicht zu
unterschéatzenden psychologischen Vorteil: Wer ein, zwei oder
vielleicht sogar noch mehr Jahre lang, komme was da wolle,
monatliche Kursgebiihren in Hohe von mehreren hundert Mark
zahlen muf3, der wird es sich dreimal Uberlegen, ehe er einem
Anfal von Faulheit oder Lustlosigkeit nachgibt und sein
Studium »schmeif3t«! Mit einem Wort: Der kostenpflichtige
Abend- oder Fernunterricht vermittelt dem Schiler nicht nur das
erwinschte Fachwissen und ermoglicht ihm den angestrebten
Abschluf3, es bietet dartiber hinaus ein hervorragendes Training
zur Ausbildung von Disziplin, EntschlufSkraft, Piinktlichkeit und
der Gewohnheit, Angefangenes zu Ende zu fiihren.
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Ich selbst machte diese Erfahrung, as ich vor tber 45 Jahren
einen Fernkurs fir Werbung belegte. Nach den ersten acht oder
zehn Lektionen gab ich das Studium auf - was die Schule indes
nicht daran hinderte, mir weiterhin Rechnungen zuzuschicken.
Die Begrindung, ich hédtte mein Interesse an dem Kurs verloren,
lie3 man nicht gelten und bestand darauf, dal3 ich die falligen
Gebuhren trotzdem weiter entrichtete. Da ich nun einmal zahlen
muldte, beschlof3 ich, auch die restlichen Lektionen
durchzuarbeiten, um wenigstens etwas fir mein Geld zu
bekommen. Die Hartnéckigkeit der Buchhaltung erschien mir
damals zwar reichlich Ubertrieben, im nachhinein sah ich
alerdings ein, dal3 diese Erfahrung mir eine aul}erst wertvolle
»Gratidehre in  Zidsrebigkeit« erteilt hatte.  Aulerdem
verdankte ich dem Werbekurs, den ich so widerwillig beendet
hatte, spater einen sehr eintréglichen Posten!

Zum Lernen ist es nie zu spét

Nordamerika und die meisten européschen Staaten besitzen
ein vorbildlich ausgebautes Gffentliches Schulsystem. Nun z&hlt
es aber, wie wir bereits festgestellt haben, zu den scheinbar
unausrottbaren Eigenschaften des Menschen, dal3 er nur das
wirklich schétzt, wofir er bezahlen mufd. Dies dirfte einer der
Hauptgrinde dafir sein, dal3 viele von uns die ihnen wahrend
ihrer Kindheit und Jugend gebotenen Chancen nicht ausreichend
nutzen und sich dann spéter, um in héhere und besser bezahlte
Stellungen aufsteigen zu konnen, neben ihrer beruflichen
Téatigkeit weliterbilden mussen. Die dafir erforderlichen - zum
Teil nicht unerheblichen - Anstrengungen zahlen sich allerdings
in mehrfacher Hinsicht aus: Die Arbeitgeber wissen natirlich,
wieviel FleiR und Ehrgeiz nétig sind, um sich auch nach
Felerabend seinem beruflichen Aufstieg zu widmen. Aus diesem
Grund fordern sie solche vielversprechenden Mitarbeiter auf
unterschiedliche Weise, um sie spadter als Fuhrungskrafte
einsetzen zu konnen.

Leider ist gegen eine der folgenschwersten menschlichen
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Schwéchen - den weit verbreiteten Mangel an Ehrgeiz - kein
Kraut gewachsen. Dabei ist es erwiesen, dal jeder, der seine
Freizeit (oder zumindest enen Tel davon) fir seine
Weiterbildung und Hoherqualifizierung nutzt, nie lange in
untergeordneter Stellung bleibt. Ehrgeiz und Eigeninitiative
Uberwinden ale Hindernisse, ertffnen die viefdtigsten
Mdoglichkeiten und tragen lhnen die  wohlwollende
Aufmerksamkeit lhrer Vorgesetzten ein - also derjenigen
Stellen, die Ihnen echte Aufstiegschancen bieten konnen.

Umsatteln ist immer besser als abstiirzen

Bislang haben wir hauptsachlich von der Weiterbildung im
engeren Sinne des Wortes gesprochen - aso vom Erwerb
zusdtzlicher Kenntnisse und Fahigkeiten, die es dem
Ehrgeizigen ermoglichen, auf seinem jewelligen beruflichen
Weg weiterzukommen und die Karriereleiter hinaufzusteigen.
Gerade in der heutigen Arbeitswelt ist es aber

oft nétig, die Bereitschaft und den Mut aufzubringen, alte
Geleise zu verlassen und beruflich eine vdllig neue Richtung
einzuschlagen. Hierzu einige aufschluf3reiche »Fall geschichter.

STEWART AUSTIN WIER war jahrelang as selbstandiger
Bauingenieur tdtig gewesen, as er enes Tages feststellen
muldte, dal3 er infolge eines Konjunkturrickgangs immer
weniger Auftrége erhielt und sich sein Einkommen darum
bedenklich verringerte. Nach sorgfdtiger Prifung seiner
Kenntnisse und Begabungen entschlof3 er sich, Jura zu studieren.
Er kehrte zur Universitét zurtick und belegte Spezialkurse, um
sich as Korperschaftsanwalt auszubilden. Schon bald nach
seiner Zulassung gelang es ihm dank den zahlreichen
Beziehungen, die er wahrend seiner Téatigkeit als Bauingenieur
geknUpft hatte, sich eine florierende Anwaltspraxis aufzubauen.
Der Vollstéandigkeit halber - und um dem beliebten Einwand:
»Schon und gut... aber ich habe eine Familie zu versorgen und
kann es mir unmdglich leisten, noch einmal zur Schule oder auf
die Universitét zu gehenl« zuvorzukommen - sei hinzugeflgt,
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dal3 Mr. Wier bereits Uber 40 Jahre at und verheiratet war, as er
sich wieder auf die Schulbank setzte. Dabei bewdltigte er ein
Studium, zu dem die meisten »normalenx Studenten vier Jhre
bendtigen, in zwei Jhren wie es cenn Uberhaupt eine haufig
beobachtete Tatsache ist, dald junge Leute zwar ein besseres
Gedéchtnis haben, sich Lernstoff also leichter einpragen kénnen,
reifere Menschen aber die »Strategien des Lernens« weit besser
durchschauen, also effektiver arbeiten und in der Regel daher
(zum Teil erheblich) bessere Ergebnisse erzielen.

Buchhaltung auf Réadern

Ein weiteres typisches Beispiel: Ein Einzelhandelskaufmann
namens DESMOND McCARTHY verlor vollig unerwartet
seine Stellung. In dieser Situation erinnerte er sich, dal3 er sich
friher gewisse Kenntnisse in Buchfihrung angeeignet hatte. Er
frischte sein Wissen wieder auf, vertiefte es gezielt, machte sich
mit den modernsten Buchfohrungs- und maschinellen
Rationalisierungsmethoden vertraut und grindete dann ein
selbstardiges Unternehmen. Er verpflichtete sich tber 100
kleineren  Geschéftdeuten - darunter  auch  dem
L ebensmittelhandler, bel dem er vorher angestellt gewesen war -
vertraglich, ihnen gegen eine bestimmte Gebuhr alle anfallenden
Buchfihrungsarbeiten abzunehmen. Diese Dienstleistung fand
so grofden Anklang, dal3 Mr. McCarthy bald einen Lieferwagen
Zu einem »mobilen Arbeitsraunm umfunktionierte und mit
eigenen Bilromaschinen ausstattete. Heute besitzt er einen
ganzen Wagenpark solcher fahrbaren Buchhaltungen und
besch&ftigt einen grofRen Stab von Mitarbeitern, die zahllose
Kleinunternehmer zu deren vollster Zufriedenheit bedienen.
Fachkenntnisse und Phantasie waren die zwel Grundsteine des
Erfolgs dieses einzigartigen Unternehmens. Nach einer gewissen
Anlaufzeit war Desmond McCarthys Einkommensteuer zehnmal
hoher als der Lohn, den er vor seiner Entlassung von seinem
Arbeitgeber bezogen hatte.

Und am Anfang dieses beachtlichen Erfolgs stand nichts als
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eine ldee! Da ich selbst es gewesen war, der damals den
arbeitslosen McCarthy auf diese gewinnbringende Idee brachte,
sei mir erlaubt, jetzt auch einen Vorschlag zu machen, der nur
zum Teil von mir stammt und der sich moglicherweise als noch
eintraglicher erweisen konnte. Vielleicht kann er Sie zu einem
vergleichbaren Projekt anregen. Auch dieser zweite Einfall kam
mir ursprunglich im Zusammenhang mit besagtem stellenlosen
Einzelhandel skaufmann. (Weiterentwickelt wurde er dann, wie
Sie sehen werden, von jemand anderem.) Als ich ihn damals auf
die Mdoglichkeit einer mobilen Buchhaltung hinwies, griff Mr.
McCarthy den Gedanken zwar sofort begeistert auf, wandte
dann aber ein: »Das ist eine ausgezeichnete Idee, aber wie 18/}
sie sich praktisch verwirklichen?« Wie er sehr richtig erkannte,
hétte es wenig Sinn gehabt, ein Gesché&ft nach dem anderen
abzuklappern und seine Dienste personlich  anzubieten.
Abgesehen davon, dal? diese V orgehensweise recht mihsam und
ineffektiv gewesen wére, hétte sie auf die potentiellen Kunden
einen eher ungunstigen Eindruck gemacht: Wer vertraut
schliefdlich schon einem »hausierenden Buchhalter« ?

Dieses konkrete Problem wurde auf eine sehr
zufriedenstellende Weise gelost: In Zusammenarbeit mit elner
sprachgewandten Schreibkraft entstand eine interessante und vor
adlen Dingen iiberzeugende Beschreibung des neuen
Buchfuhrungssystems, die dann vervielfdtigt und optisch
ansprechend gebunden wurde. Diese in der Herstellung recht
preiswerte Werbebroschire gewann Mr. McCarthy schnell so
viele Kunden, dal3 der frischgebackene Unternehmer bald mehr
Auftrége erhidlt, als er allein bewadltigen konnte.

Selbst die beste »Warex bleibt ohne Werbung ein Ladenhiter

Vidleicht haben Sie schon erraten, wie die angekiindigte Idee
zu einem gewinnbringenden Unternehmen lautet; wenn nicht,
lesen Sie einfach weiter.

Als eine Frau aus neinem damaligen Bekanntenkreis von den
Einstiegsschwierigkeiten des angehenden Buchhalters erfuhr -
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und davon, wie sie tberwunden werden konnten -, Ubernahm sie
die Idee und entwickelte sie fir ihre eigenen Zwecke weiter.
Anfangs ging es ihr nur darum, ein konkretes personliches
Problem zu |8sen; dann aber bewies sie Scharfblick und
Phantasie genug, um zu erkennen, dal3 die Idee sich zu einem
neuen Beruf ausbauen lief3: den des »Bewerbefachmanns«.Das
»personliche Problemk, das es fur diese tatkréftige Dame zu
|6sen galt, stellte ihr erwachsener Sohn dar. Dieser hatte sein
Coallege-Studium gerade mit Auszeichnung abgeschlossen, aber
trotzdem schien niemand fur ihn Verwendung zu haben; ale
seine Bemuihungen um eine Anstellung schlugen fehl. Die Frau
begriff bald, woran das lag: lhr Sohn war zwar fachlich
hervorragend qualifiziert, beherrschte aber einfach nicht die
Kunst, »sich zu verkauferk. Seine Bewerbungsschreiben waren
knapp und in einem bescheidenen Ton gehaten, und bei
personlichen Vorstellungsgespréachen tendierte er sogar noch
mehr dazu, sein Licht unter den Scheffel zu stellen Also setzte
sich die Frau hin und verfalite selbst ein Bewerbungsschreiben
far ihren Sohn. Das Ergebnis war das Beste und
Wirkungsvollste, was ich in dieser Hinsicht in meinem ganzen
Leben gesehen habel Es umfade damas 50
Schreibmaschinenseiten klar gegliederter Angaben Uber die
natirlichen Talente, die Ausbildung, die personlichen
Erfahrungen und viele andere Merkmale des jungen Mannes,
deren Aufzahlung hier zu weit fihren wirde. Weiterhin enthielt
die Bewerbung eine ausfthrliche Beschreibung der angestrebten
Stelle und einen detaillierten Plan, wie John (der Sohn der
findigen Dame) die damit verbundenen Aufgaben und Probleme
anpacken und bewdltigen wirde. Die Ausarbeitung des Textes
beanspruchte mehrere Wochen, in deren Verlauf die Verfasserin
John fast jeden Tag in die offentliche Bibliothek schickte, damit
er dort weitere wirksame Werbeargumente sammelte. Aul3erdem
empfahl de ihm, ale Konkurrenten seines prospektiven
Arbeitgebers (also degenigen Unternehmens, dem das
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Bewerbungsschreiben zu guter Letzt zugeschickt werden wirde)
aufzusuchen, um sich so weit wie méglich Einblick in deren
Geschéftsmethoden zu verschaffen. Was John dabel herausfand,
war von unschdtzbarem Wert fir sein zuklnftiges
Arbeitsprogramm: Mit Hilfe dieser Informationen war er
namlich in der Lage, seinem Arbeitgeber in spe gleich ein halbes
Dutzend sorgféltig durchdachter gewinnbringender Neuerungen
vorzuschlagen!

Vorbereitung ist der halbe Weg zum Zidl

Hier konnten manche (vielleicht sogar die meisten) meiner
Leser verwundert fragen: »Warum in aler Welt sollte ich soviel
Zeit und Mihe in eine einzige Stellenbewerbung investieren?«

Darauf kann ich nur erwidern: Sorgféltige Vorbereitungen
sind niemals eine Zeitvergeudung, sondern machen sich immer
bezahlt! Diesem ausfuhrlichen Bewerbungsplan hatte es lohn
namlich zu verdanken, dald3 er sofort und zu den von ihm
geforderten Bedingungen eingestellt wurde. Darlber hinaus -
und dies ist sogar noch wichtiger - brauchte er nicht erst »ganz
von unten anzufangerk, sondern erhielt gleich einen Posten als
Direktionsassistent.

»Warum aber ale diese Umstande?< fragen meine
skeptischen Leser jetzt vielleicht weiter. Nun, zunéchst einmal
ersparte der sorgféltig ausgearbeitete Bewerbungsplan dem
jungen Mann bestimmt zehn Jahre, in denen er sich sonst zu
dieser Stellung hétte hocharbeiten missen.

Auf den ersten Blick scheint an der Methode des graduellen
Aufstiegs zwar nichts auszusetzen zu sein, trotzdem spricht
einiges dagegen. Zum einen darf der Umstand nicht auf3er acht
gelassen werden, dal3 es dem, der »ganz unterx ist, fast nur in
Ausnahmeféallen gelingt, die  Aufmerksamkeit  der
entscheidenden Fuhrungskréfte auf sich zu lenken. Weiterhin
gilt es die wichtige psychologische Tatsache zu bedenken, dal?
die steil aufgestellte Erfolgdeiter, von der untersten Sprosse aus
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betrachtet, nicht gerade sehr einladend wirkt! Jeder Weg nach
oben erscheint - und ist - mit so vielen Schwierigkeiten
gepflastert, dal? die meisten von uns sehr bald den Mut verlieren
und ihre ehrgeizigen Plane aufgeben. Ein weiterer nicht zu
unterschétzender Nachteil des allméahlichen Aufstiegs ist die
infolge seiner Langsamkeit besonders grofRe Gefahr der
Gewohnung an den alltéglichen Trott, die Gber kurz oder lang
jeden Ehrgeiz abttten kann.

Damit haben Sie drei gute Grinde, warum Sie keine Miihen
scheuen sollten, die untersten Sprossen der Karriereleiter wenn
irgend mdglich zu Uberspringen. Von einer etwas héheren Warte
aus fallt es wesentlich leichter, die Aufstiegsstrategien der
anderen zu studieren, die Augen offenzuhalten und jede sich
bietende Chance sofort zu ergreifen. Die unterste Sprosse der
Erfolgdeiter ist auf die Dauer ein sehr eintbniger, unrentabler
und aussichtsloser »Aufenthaltsort«. Und die einzige respektable
Weise, sie zu Uberspringen, ist und bleibt eine mdglichst
grundliche Vorbereitung und sorgfétige Planung!

Wie man sich zum hdchsten Preis »verkauft«

Kehren wir nach diesem kurzen Exkurs nun zu unserer
»Bewerbeexpertin zuriick - der Frau also, die ihrem Sohn zu
einem so guten Start ins Berufsleben verhalf. Nachdem die erste
Freude Uber den schénen Erfolg ihrer Bemiihungen abgeklungen
war und John seinen neuen Posten angetreten hatte, begann die
Frau nachzudenken. Sie Uberlegte sich, dal3 es landesweit
buchstéblich Millionen von Menschen geben mul¥e, denen es
mindestens ebenso schwer fiel wie ihrem Sohn, sich »an den
Mann zu bringerx ; ja, berlicksichtigte sie Johns Intelligenz und
gute Schulbildung, mufte sie sogar davon ausgehen, dai die
Mehrzahl dieser Menschen sogar erheblich groRere
Schwierigkeiten hatte als ihr Sohn. Warum sollte sie es also
nicht zu ihrem Beruf machen, solchen »Sprachloserx gegen ein
entsprechendes Honorar zu helfen? Die Frau hat mit ihrer 1dee
Erfolg gehabt - grofRen Erfolg sogar. Mit ein Grund dafur war,
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da} sie ihre Aufgabe nicht etwa darin sah, ihren Kunden
inexistente Fahigkeiten und Begabungen anzudichten, um sie
tiberteuert zu »verkaufer ; worum sie sich bei jedem neuen
Interessenten bemuhte, war vielmehr, dessen wahren Wert as
Arbeitskraft Uberzeugend und so genau wie maglich
darzustellen. Damit half sie aber nicht nur ihrem Auftraggeber,
sondern leistete ebenso dem Unternehmen, bei dem dieser sich
bewarb, einen nitzlichen Dienst.

Auf die ldee kommt es an

Far al digenigen unter Ihnen, die gentgend Phantasie
besitzen und ihre Fahigkeiten gewinnbringender einsetzen
wollen, sollte dieses Beispiel als Anreiz dienen, Ahnliches zu
unternehmen. In unserem Zeitalter der elektronischen Medien
und der blitzschnellen Datenibermittiung sind Informationen
eine der begehrtesten - und dabei der am raumsparendsten zu
lagernden - Waren Uberhaupt. Und es gibt schier unendliche
Maoglichkeiten, mit Informationen der unterschiedlichsten Art
einen gewinnbringenden Handel zu beginnen. Nun darf
nattrlich nicht vergessen werden, dal3 die Verwirklichung jeder
guten Idee ein Mindestmald an Fachkenntnissen (im weitesten
Sinne) voraussetzt. Unsere einfallsreiche »Bewerbeexpertin
etwa konnte gut mit der Sprache umgehen und hatte einen
scharfen analytischen Verstand, der es ihr ermdglichte, alle
berufsrelevanten Fahigkeiten ihrer Kunden zu identifizieren und
systematisch darzustellen. Andererseits ist es fur die meisten
Menschen ungleich leichter, sich Fachwissen oder spezielle
Fertigkeiten anzueignen as schopferische |deen
hervorzubringen. Genau deswegen besteht ja auch ein standig
wachsender Bedarf an Experten, die anderen helfen konnen,
»Sichk das heild, ihre Arbeitskraft, ihre Produkte oder ihre
Dienstleistungen - besser zu verkaufen. Wer ene solche
Aufgabe erflllen will, mu3 aber Phantasie haben: Sie dlen
ermdglicht es, Fachkenntnisse und erfolgversprechende 1deen zu
klar durchdachten Arbeitsprogrammen zu integrieren, die erst
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zum eigentlichen Erfolg fiihren! Phantasiebegabte Leser kdnnen
in diesem Buch die Anregung finden, die den Grundstein ihres
zukUnftigen Reichtums legen wird. Aber denken Sie immer
daran: Zuerst kommt immer die Idee! Haben Sie die erst einmal
gefunden, wird es IThnen kaum Schwierigkeiten bereiten, sich die
zu ihrer Verwirklichung notigen Fachkenntnisse anzueignen.

LEITSATZE

Wissen ist fir sich genommen nur potentielle Macht. Ihre
Kenntnisse lassen sich aber jederzeit zu einem genauen Plan
verarbeiten, der Sie an jedes gewlinschte Ziel fuhrt.

Bemihen Sie sich stets, aus Ihrem Wissen und aus lhren
Kontakten zu anderen Menschen den gréf3moglichen Nutzen zu
ziehen. Henry Fords »Unwissenheit« hinderte ihn nicht daran,
ein riesiges Vermodgen anzusammeln.

Beschaffen Sie sich die fur die Verwirklichung Ihrer Pléne
notigen Kenntnisse aus einer oder mehreren der in diesem
Kapitel genannten Quellen. Esist nie zu spét, um sein Wissen zu
erweitern.

Wer keine Waren anzubieten hat, kann doch seine Dienste
sehr vortellhaft verkaufen.

Die in diesem Kapitel vorgestellten Ideen konnen Thnen zehn
Jahre mihsamer Aufstiegsarbeit ersparen.

Wissen bahnt Ihnen den Weg zum Reichtum - Sie brauchen
ihn vorher nur richtig zu »vermessen.
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5 Die Phantasie

Thre Phantasie hdlt alle Chancen bereit, die Sie sich vom
Leben erhoffen. Sie liefert Ihnen nicht nur erfolgversprechende
Ideen, sondern befliigelt auch das rationale Denken, mit dessen
Hilfe Sie aus einem Einfall einen konkreten Erfolgsplan ableiten
konnen.

Die Phantasie ist der »Brutkasterk, in dem alle Ziele, die der
Mensch anstrebt und erreicht, erst keimen und Gestalt
annehmen. Gedankliche Impulse und Winsche erhalten durch
den Anstol3, der von der Vorstellungskraft des Geistes ausgeht,
Form, Bewegung und Wirksamkeit. Der Mensch kann alles
vollbringen, was er sich in seiner Phantasie vorzustellen vermag.
Seiner schopferischen Vorstellungskraft hat es der Mensch zu
verdanken, dal3 er in den letzten 100 Jahren mehr Naturkréfte
entdeckt und Erfindungen gemacht hat ais wahrend der ganzen
vorausgegangenen Menschheitsgeschichte. Er hat praktisch
jeden materiellen Aspekt des modernen Lebens gepragt und
nach seinen Winschen gestaltet; er hat den Luftraum erobert
und ist in die Tiefen der Ozeane vorgestollen; er hat
Kommunikationssysteme geschaffen, die noch vor 20 Jahren
vollig »unvorstellbar« gewesen waren; e ist zum Mond
geflogen und hat unbemannte Sonden zu verschiedenen Planeten
des Sonnensystems geschickt; ja er hat es sogar geschafft, die
chemischen und  physikalischen  Eigenschaften  von
Himmelskorpern zu ermitteln, die Abertausende von Lichtjahren
von der Erde entfernt sind. All diese Leistungen waren nur
aufgrund der Vorstellungskraft des menschlichen Geistes
moglich. Wenn die Zielsetzungen des Menschen Uberhaupt
irgendwel chen Beschrankungen unterliegen, so denen, die durch
den jeweiligen Entwicklungsstand und die dadurch bedingten
Einsatzmdglichkeiten seiner Phantasie gesetzt sind. Noch immer
sind wir wet von der vdlligen Beherrschung unserer
Vorstellungskraft entfernt. Es ist auch noch gar nicht lange her,
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dal’ wir uns Uberhaupt des Besitzes dieses geistigen Vermogens
bewufd geworden und darangegangen sind, daraus - durchaus in
noch sehr unvollkommener Weise - Kapital zu schlagen.

Die synthetische und die schdpferische Phantasie

Unsere Vorstellungskraft besitzt zwei Erscheinungsformen:
Wir konnen sie die »kombinatorische« oder »synthetische« und
die »schopferische Phantasie« nennen.

Der synthetischen Phantasie bedienen wir uns, um bereits
existierende Vorstellungen, Ideen oder Pldne zu neuen
Konzeptionen zu vereinigen. Dieser Funktion des Geistes eignet
keinerlel elgenschopferische Qualitéat: Sie verarbeitet lediglich
das Material, das unsere Erfahrungen, Beobachtungen und
Kenntnisse ihr liefern. Wissenschaftler und namentlich Erfinder
verlassen sich vorwiegend auf diese Geistesgabe - es sei denn,
se snd sogenannte »Geniesk, die scheinbar unldsbaren
technischen oder sonstigen Problemen mit Hilfe ihrer
schopferischen Phantasie zu Leibe riicken. Die schopferische
Phantasie ist gewissermalden die Bricke zwischen dem
begrenzten menschlichen Verstand und dem, was wir die
»dlumfassende Vernunft«, den »universaen Geist« nennen
konnten. Ihr verdanken wir nicht nur unsere Intuitionen und
»Erleuchtungenk, sondern auch die Fahigkeit, mit dem
Unterbewul3tsein anderer Menschen Verbindung aufzunehmen,
mit ihnen zu »korrespondierenx. (Dartber wird in einem
spateren Kapitel ausfihrlich die Rede sein.) Auf den folgenden
Seiten werden Sie erfahren, wie die schopferische Phantasie
vollig selbstandig arbeitet. Dies trifft aber nur dann zu, wenn
unsere  bewulten geistigen Prozesse  aul3erordentlich
beschleunigt  ablaufen - dann  namlich, wenn das
Unterbewul3tsein durch die emotionale Ladung einer starken
Wunschvorstellung angeregt ist. Je starker die Phantasie
beansprucht wird, desto leistungsféhiger wird sie. Wie die
Spannkraft eines Muskels bei  entsprechendem Training
zunimmt, so |&% sich auch die Lestungsfahigkeit der
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synthetischen und der schopferischen Phantasie durch
kontinuierliche Ubung erhhen. Ein Wunsch ist fir sich
genommen nur ein ins Bewuldsein aufsteigender psychischer
Impuls. Er ist ungreifbar und vergénglich. Er ist fluchtig und
ohne jeden praktischen Wert, solange er nicht in sein
»materielles Gegenstiick«, also in seinen realen Gegenstand,
umgewandelt wird. Wenn unsere Wiinsche auch in erster Linie
mit  Hilfe der  synthetischen  Phantasie  (unseres
»Problemldsungsvermdgens«) verwirklicht werden, gibt es doch
auch Fdle, zu deren Losung zusédtzlich der Einsatz der
schopferischen Phantasie erforderlich ist.

Regen Sie Ihre Phantasie an

Es Dbesteht durchaus die Maoglichkeit, dal3 Ilhre
Vorstellungskraft durch mangelnden Gebrauch geschwéacht und
damit trége geworden ist. Sobald Sie sich aber ihrer wieder
bedienen, wird sie von neuem angeregt- und mit der Zeit
zunehmend reger. Die Fahigkeiten der Phantasie »sterben
nicht, wenn sie auch vortbergehend in Bewegungslosigkeit
erstarren konnen. Zunéchst sollten Sie sich darauf konzentrieren,
Ihre synthetische Phantasie zu entwickeln (und gegebenenfalls
zuerst zu reaktivieren), weil Sie zur Verwirklichung Ihres
Wunsches nach Reichtum gerade dieser Fahigkeit besonders
haufig bedirfen werden. Die Umwandlung des unbestimmten
psychischen Impulses, also des Wunsches, in die konkrete
Realitét des Geldes erfordert die Entwicklung eines bestimmten
Planes - und mitunter sogar mehrerer. Diese Pldne missen mit
Hilfe der Phantasie entworfen und ausgestaltet werden; und dies
ist vorwiegend die Aufgabe der synthetischen Phantasie. Sobald
Sie dieses Buch zu Ende gelesen haben, kehren Sie bitte zu
diesem Kapitel zurick. Erteilen Sie dann lhrer Phantasie den
Auftrag, die Pléne auszuarbeiten, die Sie zur Verwirklichung
Ihres Wunsches bendtigen. Genaue Hinweise, wie dabei
vorzugehen ist, konnen Sie praktisch jedem Kapitel dieses
Buches entnehmen. Wahlen Sie die fur Ihre Zwecke jeweils
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geeignetste Methode und halten Sie Ihre Pléane - fals Sie das
nicht schon getan haben - schriftlich fest. Denn durch die
schriftliche  Fixierung nimmt Ihr fiir sich genommen
»abstrakter« Wunsch feste Gestalt an.

Lesen Sie den letzten Satz noch einmal mit grofdter
Aufmerksamkeit durch, um sich die grundlegende Tatsache, dal3
der simple Akt des Niederschreibens Ihres Wunsches und
Planes bereits den ersten Schritt zu deren Umsetzung in
greifbare Wirklichkeit darstellt, fir immer elnzupragen!

Die Natur verréat uns das Geheimnis des Reichtums

Jeder Iebendige Organismus - Sie selbst eingeschlossen -, die
ganze belebte und unbelebte Welt und Uberhaupt das gesamte
materielle Universum bestehen, wie wir alle wissen, aus
Atomen. Atome aber sind genaugenommen nur ein besonderer
Zustand eigentlich unsichtbarer und unstofflicher Energie.

Nun ist jeder Wunsch ein psychischer Impuls. Psychische
Impulse sind ihrer Natur nach wiederum Formen unsichtbarer,
unstofflicher Energie. Wenn Sie also den Wunsch nach
Reichtum (oder nach einem beliebigen anderen Gegenstand)
zum Ausgangspunkt eines bestimmten Plans machen, bedienen
Sie sich des gleichen »Materias«, aus dem die Natur das ganze
Universum, die Erde, den menschlichen Organismus und sogar
den Verstand geformt hat, in dem nun Ihre Gedankenimpulse
wirksam werden. Mit Hilfe derselben unwandelbaren Gesetze,
die in der Natur bei der Erschaffung der Welt am Werk waren,
koénnen Sie auch Ihr Vermogen schaffen. Zuerst aber missen Sie
sich mit dem Wesen und der Anwendung dieser Gesetze vertraut
machen. Auf den folgenden Seiten werde ich daher immer neue
Aspekte des schon im Vorwort zu diesem Buch angekindigten
»Geheimnisses« skizzieren, das die eigentliche Quelle des
Reichtums darstellt. Doch im Grunde handelt es sich dabei gar
nicht um ein wirkliches Geheimnis. Die Natur selbst enthillt es
uns immer und Uberall: auf der Erde, die wir bewohnen, in allen
Elementen, in jedem Grashalm, ja in jeglicher Lebensform, die
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wir nur zu erkennen vermogen. Die im folgenden referierten
Fallgeschichten werden Ihnen einen Eindruck von Wesen und
Wirken der Phantasie vermitteln. Prégen Sie sich bitte alles ein,
was Ihnen schon beim ersten Durchlesen ins Auge féllt. Bei
jeder spéateren Ruckkehr zu diesen Seiten werden sich Ihnen
dann - dank der inzwischen gewonnenen Einsichten - weltere
Zusammenhénge erschlielfen. Geben Sie es unter keinen
Umstanden auf, das Geheimnis zu ergrinden, ehe Sie dieses
Buch nicht wenigstens dreimal ganz durchgelesen haben -
danach werden Sie gar nicht mehr damit aufhoren wollen!

Eine Ingredienz fehlte
Im Jahre 1887 fuhr ein ater Landarzt in die Stadt, band sein
Pferd vor einer Apotheke fest, betrat das Geschéft und fing an,

mit dem Inhaber, einem gewissen ASA CANDLER, zu
feilschen.

Langer as eine Stunde steckten der alte Arzt und der
36jahrige Candler hinter dem Rezeptschrank die Kopfe
zusammen. Dann stand der Arzt auf. Er ging hinaus zu seinem
Einspanner, kehrte mit einem altmodischen Wasserkessel und
einem grof3en hdlzernen Ruhrl6ffel zurtick und stellte bel des in
eine Ecke des Raumes.

Der Apotheker untersuchte das Gefald. Dann griff er in die
Hosentasche, holte ein Biindel Geldscheine hervor und Utbergab
es dem Besucher. Es waren genau 500 Dollar - die gesamten
Ersparnisse des jungen Mannes! Von dem Arzt erhielt er dafur
aulBer Kessel und Holzloffel einen kleinen Zettel mit einer
geheimen Formel. Das Rezept besal? einen schier unschétzbaren
Wert - aber nicht fiir den Arzt! Zwar war auf dem Zettel alles
angegeben, was in dem grofRen ruRgeschwérzten Kessel alles
zum Kochen gebracht werden mufde, doch weder der Arzt noch
Asa Candler hatten die geringste Ahnung, welch unvorstellbarer
Reichtum diesem Gefal3 noch entstromen sollte. Der alte Arzt
war froh, »den ganzen Krempel fiir 500 Dollar losgeworden zu
sein. Der junge Apotheker andererseits nahm ein betréachtliches
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Risiko auf sich, as er fir den Zettel und den verrufdten Kessel
seine gesamten Ersparnisse ausgab. Und selbst in seinen
kihnsten Traumen hétte er sich nicht vorstellen kénnen, dal3 aus
diesem verbeulten Gefal3 in einigen wenigen Jahrzehnten ein
weltumspannendes Wirtschaftsimperium hervorgehen wadrde.
Was Asa Candler namlich in Wirklichkeit kaufte, war der
Zundfunke zu einer Idee!

Der dte Kessal, der holzerne Ruhrloffel, ja selbst die
Geheimformel auf dem Zettel waren letzten Endes
Nebensdchlichkeiten. Denn seine unglaubliche Wirkung
entfaltete das »Zauberrezept« erst, als ihm sein neuer Besitzer
noch eine letzte Ingredienz beimengte - eine notwendige Zutat,
die der Arzt Ubersehen hatte.

Versuchen Sie, selbst zu entdecken, was Asa Candler zu der
geheimnisvollen Formel hinzufligte, um den Kessel zu einer
Goldquelle zu machen! Diese Geschichte klingt zwar
phantastischer als mancher Roman, sie ist aber dennoch wahr,
und der Ausgangspunkt der hier geschilderten erstaunlichen
Entwicklung war nicht viel mehr as eine Idee. Seither ist der
ate Kessel zu einem wahren Flllhorn geworden, das seine
Schétze nicht nur Uber Candler selbst, sondern Uber viele
Millionen Menschen ausgeschittet hat. Er verschlingt heute
einen bedeutenden Teil der Zuckerproduktion der ganzen Welt
und erndhrt auf diese Weise zahllose Menschen, die ihren
Lebensunterhalt mit dem Anbau, der Verarbeitung und dem
Verkauf dieses Rohstoffes verdienen. Der Inhat des alten
Kessels ergiefdt sich heute in nie versegendem Strom in
Abermillionen von Flaschen und Dosen und gibt damit auch in
der Glas- und Verpackungsindustrie Tausenden von Menschen
Arbeit. Er beschéftigt eine ganze Armee von Arbetern,
Angestellten und Werbefachleuten auf der ganzen Welt.

Er verwandelte eine verschlafene Ortschaft in den
gewerblichen Mittelpunkt der Siidstaaten und wirkte sich somit
direkt und indirekt zum Segen fUr nahezu alle Einwohner dieser
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heutigen Grol3stadt aus.

Die materiellen Umsetzungen dieser Idee haben langst die
entlegensten Gegenden der Welt erreicht und bringen all denen,
die mit ihnen in Berihrung kommen, Arbeit und Wohlstand.

Das flissige Gold aus dem aten Kessel ermdglichte die
Grindung einer der bertihmtesten Universitdten der Stidstaaten.

Fur mich selbst besitzt das Produkt, das Resultat dieser 1dee,
sogar noch eine besondere personliche Bedeutung (weswegen
meine Leser vielleicht Verstdndnis fir meine fast hymnischen
Ausfohrungen haben werden!). Gar nicht weit von der
Apotheke, in der Asa Candler einst Rezept und Kessel kaufte,
lernte ich némlich das Mé&dchen kennen, das ich spéter heiratete.
Se wa es Ubrigens auch, die mir erstmals von dem
»verzauberten Gefél erzahlte; und wir beide tranken sogar von
seinem Inhalt, als ich sie fragte, ob sie meine Frau werden
wollte.

Wenn Sie also in Zukunft irgendwo auf der Welt den Namen
Coca-Cola lesen oder horen, derken Sie immer daran, dal3 das
gesamte Wirtschaftsmperium, das sich heute mit der
Herstellung und dem Vertrieb dieses Produktes befaldt, aus einer
einzigen Idee entstanden ist und dal? die geheimnisvolle Zutat,
die Asa Candler dem erworbenen Rezept hinzuflgte, nichts
andereswar as - eine Portion Phantasie!

Halten Sie fur einen Augenblick inne und vergegenwartigen
Sie dch die Bedeutung dieser Aussage in ihrer ganzen
Tragweite. Bedenken Sie, dal3 die in diesem Buch beschriebenen
»Gesetze des Erfolgs« genau das waren, was den Ruhm dieser
braunen Limonade Uber die ganze Erde getragen hat - und dal3
jede Ihrer schopferischen Ideen, falls sie ebenso brauchbar und
fruchtbar ist wie digjenige, die Coca-Cola beriihmt gemacht hat,
auch ebenso grof3en, wenn nicht sogar noch g6fi3eren Reichtum
schaffen kann!

Eine Million Dollar in einer Woche
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Die folgende Geschichte liefert einen weiteren, besonders
eindrucksvollen Beleg fur die Richtigkeit des Sprichworts: »Wo
ein Wille igt, da ist auch ein Weg.« Der angesehene Geistliche
und Padagoge Dr. FRANK W. GUNSAULUS, der seine
Laufbahn as Prediger im Schatten der Schlachthdfe von
Chicago begann, verbirgte sich fur die Wahrheit dieses
Berichts. Schon wahrend seiner Studentenzeit, gegen Ende des
19. Jahrhunderts, entdeckte Gunsaulus etliche Méangel im
damaligen Erziehungssystem, und er gelobte sich, sollte er je
dazu kommen, selbst irgendwann ein College zu leiten, allesin
seiner Macht Stehende zu tun, um diese Mangel zu beseitigen.
Als er aber mit der Zeit erkannte, dal’ es aullerst schwierig,
wenn nicht gar unmoglich sein wirde, eine bereits bestehende
Bildungsinstitution von innen heraus ganz nach seinen
Vorstellungen zu reformieren, beschlof® er schliefdlich, selbst
eine vollig neuartige Hochschule zu griinden. Zur Realisierung
dieses Vorhabens wirde er alerdings, wie er sich ausrechnete,
eine runde Million Dollar benttigen. Wo sollte er diese - fur die
damaligen Verhdltnisse - ungeheure Summe je auftreiben? Das
war die Frage, die das Denken des jungen ehrgeizigen Predigers
Tag und Nacht beschéftigte. Aber so sehr er auch gribelte,
wollte es ihm nicht gelingen, der Ldsung des Problems auch nur
um einen Schritt ndher zu kommen.

Jeden Abend schlief er mit dem gleichen Gedanken ein, jeden
Morgen wachte er mit ihm auf. Er trug ihn mit sich herum,
wohin er auch ging. Er bewegte und wélzte ihn in seinem Kopf,
bis er zu einer regelrechten fixen ldee wurde - zur wahren
Besessenheit!

Dr. Gunsaulus war nicht nur Theologe, er wuldte auch um die
Funktionsweise der menschlichen Psyche; so erkannte er, wie
dle anderen Erfolgsmenschen vor und nach ihm, dal3 der
Ausgangspunkt jedes effektiven Handelns eine klare
Zielvorstellung ist. Ebenso wuldte er, dal3 ein aus starkem
Verlangen hervorgegangener Plan von sich aus die
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Begeisterung, die Kraft und sogar die &ul3eren Moglichkeiten zu
seiner eigenen Verwirklichung schafft.

Er kannte alle diese elementaren Prinzipien des Erfolgs -
trotzdem hatte er nicht die blasseste Ahnung, wie er eine Million
Dollar zusammenbekommen sollte. Was ware in dieser Situation
verstandlicher gewesen, as sich zu sagen: »Was nutzt mir die
beste Idee, wenn mir das Geld fehlt, sie zu verwirklichen?« -
und aufzugeben? Genau das hétten die meisten Leute mit
Sicherheit auch gedacht und getan. Nicht aber Dr. Gunsaulus!
Was er dachte und tat, ist so bemerkenswert - und fir unsere
Zwecke wesentlich -, dal3 ich ihn an dieser Stelle selbst zu Wort
kommen lassen mochte:

»Eines Samstagnachmittags saf3 ich in meinem Zimmer und
zerbrach mir wieder einmal den Kopf, wie ich die nétigen Mittel
zur Verwirklichung meines Planes zusammenbekommen konnte.
Fast zwei Jahre lang hatte ich mir nun schon das Gehirn
zermartert, aber ich hatte nichts unternommen!

An diesem Nachmittag reifte in mir der endgiiltige Entschluf3,
mir die erforderliche Million binnen einer Woche zu beschaffen.
Wie? Dariiber - dessen war ich aus unerkldrlichen Griinden
vollig iiberzeugt - brauchte ich mir keinerlei Gedanken zu
machen. Wichtig war jetzt vor allem festzulegen, bis wann ich
das Geld haben wollte. Und glauben Sie mir: Sobald ich diesen
Schritt getan hatte, iiberkam mich ein Gefiihl der ruhigen
Zuversicht, wie ich es nie zuvor verspiirt hatte. Eine innere
Stimme schien mich zu fragen: >Warum hast du nur so lang
gewartet, dich zu diesem Schritt zu entschliefsen? Das Geld lag
doch schon die ganze Zeit fiir dich bereitl

Danach ging alles sehr rasch. Ich gab telefonisch eine
Annonce auf dafs ich anderntags, also am Sonntag, iiber das
Thema >Was ich tite, wenn ich eine Million hdttec predigen
wiirde.

Dann setzte ich mich sofort an den Schreibtisch. Noch nie war
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es mir leichter gefallen, eine Predigt zu schreiben - aber
schliefflich hatte ich mich ja fast zwei Jahre lang darauf
vorbereitet!

Es war noch friih am Abend, als ich die Feder aus der Hand
legen konnte. Ich ging zu Bett und schlief ruhig und
zuversichtlich ein: 1ch sah mich formlich schon im Besitz der
Million Dollar.

Am ndchsten Morgen stand ich friih auf und las die Predigt
noch einmal durch. Dann kniete ich nieder und betete, unter
meinen Zuhérern mochte sich auch der eine finden, der mir die
bendtigte Summe geben wiirde.

Wihrend des Gebets tiberkam mich wieder dieses Gefiihl der
unerschiitterlichen Zuversicht. In meinem Hochgefiihl vergaf3
ich schlieplich das Manuskript meiner Predigt zu Hause und
bemerkte dies erst, als ich bereits auf der Kanzel stand.

Ich kann nur der Vorsehung danken, daf3 es schon zu spdit
war, um die Niederschrift zu holen. Denn nun konnte ich
ungestort der Stimme meines Unterbewufstseins lauschen. Als
ich einen Schritt vortrat, um meine Predigt zu beginnen, schlofs
ich die Augen und lie} mein Herz sprechen. Ich hatte das
Gefiihl, als sprdche ich nicht nur zu den Menschen im Raum,
sondern zu Gottselbst. Ich erzdhlte, was ich mit einer Million
Dollar tun wiirde: dafs ich ein grofies Institut aufbauen wollte,
an dem junge Menschen nicht nur Fachkenntnisse sammeln,
sondern gleichzeitig auch ihren Geist ausbilden sollten.

Als ich mich wieder hingesetzt hatte, erhob sich in der
drittletzten Bankreihe ein imposant aussehender dlterer Herr
und kam auf mich zu. Ich war gespannt, was er wohl von mir
wollte. Er blieb vor mir stehen, reichte mir die Hand und sagte:
»Reverend, Ihre Predigt hat mir gut gefallen. Ich traue Ihnen zu,
dafp Sie aus einer Million das machen konnen, was Sie uns
gerade erzdhlt haben. Um Ihnen meinen Glauben an Sie und
Thre Predigt zu beweisen, mochte ich Sie bitten, morgen in mein
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Biiro zu kommen und die Million abzuholen. Mein Name ist
Philip Danforth Armour.««

Am néchsten Morgen suchte der junge Gunsaulus das Blro
des Grolindustriellen und Philanthropen auf und erhielt
tatsachlich den versprochenen Betrag. Mit diesem Geld grindete
er 1892 - mitten in den Slums von Chicago - das Armour
Ingtitute of Technology (das spéter in lllinois Ingtitute of
Technology umbenannt wurde).

Die dazu notwendige Million Dollar war die Frucht einer
Idee. Hinter der Idee stand der glihende Wunsch, den der junge
Gunsaulus fast zwel Jahre lang mit sich herumgetragen hatte.
Aber wohlgemerkt: Kaum hatte er den Entschlul gefaldt, aktiv
zu werden und sich das Geld auf welche Weise auch immer bis
zu einem bestimmten Zeitpunkt zu beschaffen, dauerte es keine
36 Stunden, bis er es tatsachlich in der Hand hielt.

An der Wunschvorstellung des jungen Gunsaulus, irgendwann
einmal eine Million Dollar zu besitzen, ist absolut nichts
Aulergewohnliches. Schon unzéhlige Merschen vor und nach
ihm didrften &hnlichen Traumen nachgehangen haben. Das
Besondere und Einzigartige an ihm war der Entschlufs, den er an
jenem Samstagnachmittag fal’te, als er alle Zweifel tber Bord
warf und gelobte, sich das Geld binnen einer Woche zu
beschaffen - und ebendieser Entschlul? war es, was Gunsaulus
aus der anonymen Masse der »blofRen Traumer« heraushob!

Ein festes Ziel und ein klarer Plan

Haben Sie bei Asa Candler und Dr. Frank Gunsaulus eine
Gemeinsamkeit entdeckt? Richtig - beide wulen, oder ahnten
zumindest, dal3 sich Ideen in klingende Mlnze verwandeln
lassen, sobald man aus ihnen ein festes Ziel und einen
endglltigen Plan abgeleitet hat. Hangen Sie auch dem
weitverbreiteten Aberglauben an, reich werde man nur durch
Glick und harte Arbeit? Machen Sie sich en fur allemal von
dieser irrigen Vorstellung frei! Es stimmt ganz einfach nicht!
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Durch harte Arbeit dlein ist noch niemand reich geworden, und
wer durch reines »Gluck«, durch einen puren Zufal zu Geld
kommt, verliert es meist ebenso schnell wieder. Dauerhafter
Reichtum kommt, wenn Uberhaupt, nur als Resultat der
Anwendung bestimmter Prinzipien des Denkens und Handelns
zustande. Allgemein gesagt, ist eine Idee ein Gedankenimpuls,
der auf die Phantasie einwirkt und den Anstol3 zum Handeln
gibt. Jeder gute Verkaufer und erst recht jeder Werbefachmann
weil3, dal3 sich selbst die beste Ware nur in Verbindung mit einer
guten ldee an den Mann bringen |&%. Durchschnittliche
Verkaufer wissen das nicht - aber deswegen sind sie eben auch
nur »Durchschnitt«!

Der Leiter eines Taschenbuchverlags machte einst eine
Entdeckung, von der seither unzéhlige andere Verlage profitiert
haben

und heute mehr denn je profitieren. Er bemerkte, dal? vide -
um nicht zu sagen: die meisten - Leser nicht durch den
angebotenen Inhalt, sondern durch den Titel eines Buches zum
Kauf veranlaldt werden. (Und seien Sie ehrlich: Hatten Sie dieses
Buch gekauft, wenn es statt Denke nach und werde reich -
»Lebensansichten eines aten Virginiers« geheil3en héatte?)
Durch eine einfache Titelénderung gelang es ihm, mehr als eine
Million Exemplare eines bis dahin hoffnungslos erscheinenden
Ladenhiters abzusetzen: Er rif3 den Blchern den Umschlag ab
und lief} sie neu binden - aber diesmal mit einem »ziindenderx,
werbewirksamen Titel.

So einfach dieses Verfahren auch erscheinen mag - ohne eine
Idee und den Entschlu3, diese durch planmdfiges Handeln zu
verwirklichen, wére es niemals mdglich gewesen!

Phantasie ist die Grundlage jeden Erfolgs

Ideen haben keinen festen Marktwert. lhr Besitzer alen
bestimmt den Preis, und wenn er sein Geschéaft beherrscht, wird
er ihn auch bekommen.
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Die Geschichte nahezu jedes grofen Vermégens hat damit
begonnen, dal? sich der »Besitzer« einer guten Idee und der gute
Verkdufer guter Ideen zusammenschlossen. ANDREW
CARNEGIE versammelte um sich Ménner, die ihm al die Ideen
lieferten, die ihm selbst nicht einfielen, und die alles taten, wozu
er selbst nicht imstande war. Diese Zusammenarbeit begriindete
den Wohlstand aller unmittelbar Beteiligten und schuf dartber
hinaus Abertausende von Arbeitsplétzen. Millionen von
Menschen vergeuden ihr Leben damit, dal} sie auf »ihre
Chance« warten. Wohlgemerkt: Ich bestreite keineswegs, dal3
der Zufall uns gelegentlich eine solche bieten kann. Wer sich
aber angewohnt hat, statt nach Gelegenheiten zu suchen immer
nur auf se zu warten, der wird in den meisten Fdlen
aul¥erstande sein, eine Chance - wenn sie sich einmal bietet -
auch sofort und mit allen Konsequenzen beim Schopf zu
ergreifen. Ich selbst verdanke die grofdte Chance meines Lebens
einem »Zufall« ; doch ich mufde dann 25 Jahre meines Lebens
in sie investieren, um se auch voll ausnutzen zu kénnen!

Dieser Zufall war die bereits erwahnte Begegnung mit dem
Industriemagnaten Andrew Carnegie und sein Angebot, mit ihm
zusammenzuarbeiten. Bel dieser Gelegenheit lieferte mir der
Unternehmer und Philanthrop die Idee, die »Naturgesetze des
Erfolgs« zu  einer  praktikablen  Erfolgsphilosophie
auszuarbeiten. Tausende von Menschen haben sich seither die
Ergebnisse meiner 25dhrigen Forschungsarbeit  zunutze
gemacht, und manch grof3es Vermogen ist bereits mit Hilfe der
in diesem Buch beschriebenen Methode begriindet worden.

Der Anfang war &ul3erst einfach: Ich begann mit einer Idee,
die jeder von uns hétte haben kénnen. Diese Idee - und damit
»meine Chance« - hatte ich Carnegie zu verdanken, aber hétte
ich sie mir nicht vollsténdig zu eigen gemacht, hétte ich sie nicht
aus vollem Herzen angenommen und vorbehaltlos begjaht, wére
ich, wie Sie sicher einsehen werden, niemals bereit gewesen, ihr
25 Jahre unermudliche Arbeit zu widmen! Ware ich nicht
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absolut von der Richtigkeit und dem Wert dieser Idee Uberzeugt
gewesen, hétte ich niemas die Kraft aufgebracht, ungeachtet
aler Enttauschungen, Entmutigungen und voriUbergehenden
Niederlagen meinen einmal eingeschlagenen Weg fortzusetzen
und bis zum Ende zu gehen.

Dazu befghigten mich einmal men Entschlul3 und der
konkrete Plan, den ich mir fir mein Vorhaben zurechtgelegt
hatte; zum anderen aber die Kraft, die diese Idee dadurch
mobilisierte, dal3 se sich meiner Phantasie - wund meine
Phantasie sich ihrer - beméachtigte!

Als Andrew Carnegie mir damals die Idee zu einer solchen
»praktischen Erfolgsphilosophie« einpflanzte, galt es fir mich
zunéchst, den Gedanken zu hegen und pflegen, damit er
lebendig blieb und mehr und mehr von mir Besitz ergriff. Als
aber diese Idee erst einmal ihre volle Kraft entfaltet hatte, war
sie es, die mir in schweren Zeiten Mut einflofdte, die mir Uber
jedes Hindernis hinweghalf und mich immer wieder von neuem
vorantrieb. Dies ist die Natur wahrhaft schopferischer 1deen:
Zuerst muld man sie ins Leben rufen, auf ein bestimmtes Ziel
hinlenken und ihnen seine ganze Kraft leihen, aber irgendwann
entwickeln sie eine Eigendynamik, die ihren Urheber und jeden,
der mit ihm zu tun hat - mitreil%t und jeden &ufReren und inneren
Widerstand mihelos beiseite fegt. Ideen aktivieren geistige
Kréfte, die zwar unsichtbar sind, aber dennoch eine weit grél3ere
Macht entfaten as der Mensch, der sie urspringlich
hervorgebracht hat. Sie leben sogar noch weiter, wenn das
Gehirn, dem sie einmal entsprungen sind, langst zu Staub
zerfalen ist.

LEITSATZE

lhre Phantasie hat enen synthetischen und einen
schopferischen Aspekt. Durch geeignete Ubungen lassen sich
beide zu einem einzigen Werkzeug vereinigen, das dle
Widerstdnde und Hindernisse beseitigt.
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Ohne Phantasie mifdingt vieles, mit Phantasie gelingt alles.
Asa Candler erfand nicht das Rezept fur Coca-Cola, aber seiner
Phantasie entstammt die Idee, die dieses Rezept in enen
durchschlagenden Erfolg verwandelt hat.

Sie kénnen jede Summe bekommen - vorausgesetzt, Sie
fordern einen bestimmten Betrag fUr einen bestimmten Zweck,
der Ihre Phantasie befliigelt. Der Anwendung dieses Prinzips
verdankte Dr. Frank Gunsaulus eine ganze Million Dollar.

Manch ein Vermogen wartet nur darauf, mit Hilfe einer guten
Idee verdient zu werden. Dabel braucht diese Idee nicht einmal
wirklich neu zu sein: Es genlgt oft, fir sich genommen
bekannte Gedanken und Tatsachen zu einer neuen Konzeption
ZU verenigen.

Das vollkommenste Werkzeug der Welt muf3 versagen, wenn
man es nicht zu gebrauchen weif3.

-97-



6 Organisierte Planung

Das Geheimnis des »fiihrenden Kopfes«. Sie selbst kénnen
das erfolgversprechendste Betitigungsfeld aussuchen und in
kiirzester Zeit zu Macht und Reichtum gelangen.

Fassen wir zunéchst zusammen: Sie wissen bereits, dai? jede
Tat und jeder Erfolg aus einem Wunsch geboren werden, der in
der fruchtbaren »Umwelt« der Phantasie die Plane
hervorgebracht hat, durch die der Wunsch von enem
unbestimmten psychischen Impuls in greifbare Wirklichkeit
verwandelt werden kann.

Im ersten Kapitel (»Das Verlanger) haben Sie die sechs
Maldnahmen oder Schritte kennengelernt, die Sie der
Verwirklichung Ihres Traums vom grof3en Geld (oder wovon
auch immer sonst) naherbringen werden. Einer dieser Schritte
bestand, wie Sie sich wahrscheinlich noch erinnern, in der
Ausarbeitung eines klar durchdachten und durchfthrbaren Plans
- beziehungsweise mehrerer solcher Plane. Als néchstes werden
Sie erfahren, wie sich brauchbare Pléne erarbeiten lassen:

1. Bilden Sie einen »Brain-Trust«, indem Sie so viele
geeignete - intelligente und mdglichst phantasievolle - Leute um
sich scharen, wie Sie sie zur Entwicklung und Ausarbeitung
Ilhrer Pldne zu bendtigen glauben. Beachten Sie dabei die in
einem spateren Kapitel behandelten »Grundsétze des fiihrenden
Kopfesc. (Es ist unerléllich, da Sie die dort gegebene
Anleitung buchstabengetreu befolgen!)

2. Bevor Sie lhren Brain-Trust begriinden, missen Sie sich
genau Uberlegen, welche Vorteile Sie den anderen as
Belohnung fur ihre Mitarbeit bieten kénnen. Niemand wird
bereit sein, unbegrenzt lange umsonst zu arbeiten; deshalb wird
es auch keinem verntinftigen Menschen einfallen, andere ohne
angemessene Gegenleistung fur seine Zwecke einspannen zu
wollen. Das heifst allerdings nicht, dafs Mitarbeiter immer nur
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mit Geld belohnt werden miifiten!

3. Treffen Sie sich mindestens zweima die Woche (nach
Maoglichkeit ofter) mit lhren»Braintrustern, bis Sie gemeinsam
einen detaillierten und gut durchdachten Plan erarbeitet haben,
der Ihren Reichtum begriinden soll.

4. Sorgen Sie dafur, dal’ zwischen den Mitgliedern des Brain-
Trusts Sie selbst eingeschlossen - immer bestes Einvernehmen
und eine Atmosphéare gegenseitigen Vertrauens herrscht. Schon
die scheinbar unbedeutendsten Spannungen innerhalb der
Gruppe konnen lhren Traum vom grofen Geld wie ene
Seifenblase zerplatzen lassen. Ohne vollkommene innere
Harmonie 18/ sich die »Methode des fuhrenden Kopfes« nicht
erfolgreich praktizieren.

Folgendes sollten Sie bedenken: Sie stehen im Begriff, einen
unter Umstanden langen Marsch anzutreten, dessen Ausgang fur
Sie von entscheidender Bedeutung ist. Der erwiinschte Erfolg
wird sich aber nur dann einstellen, wenn lhr Vorgehensplan
nicht den geringsten Fehler aufweist. Nun besitzt wohl kaum ein
Mensch auf der Welt gentigend Erfahrung, Kenntnisse, Talente
und Fahigkeiten, um auf eigene Faust, ohne die Hilfe anderer,
einen grof¥en finanziellen Erfolg zu erringen. Deshalb mui3 auch
jeder Plan, der zu einem solchen Erfolg fuhren soll, von der
Gruppe gemeinsam  ausgearbeitet  werden.  Haufiges
Brainstorming ist dabei sehr zu empfehlen. Neben solchem
unsystematischen Sammeln von Einfédlen kann jeder Betelligte -
natirlich auch Sie selbst - seine eigenen Gedanken und
Vorstellungen entwickeln, doch sollten diese unbedingt von
alen Braintrustern geprift und nur bel einstimmiger Billigung
in das Gerust des zu entwickelnden Plans eingearbeitet werden.

Schopfen Sie Kraft aus Ihren Riickschlagen

Wenn |hr erster Plan nicht zum erhofften Erfolg flhrt,
arbeiten Sie einen zweiten aus. Schlégt auch dieser fehl, ersetzen
Sie ihn durch einen dritten. Machen Sie unbeirrbar so weiter, bis
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Sie lhr Zid erreicht haben. Diese Methode klingt vielleicht sehr
simpel, aber sie beruht tatséchlich auf einem der wichtigsten
Geheimnisse des Erfolgs Uberhaupt: Geben Sie sich nie
geschlagen! Dal} die alermeisten Menschen sich mit einem
mittelmafdigen oder gar amlichen Leben begnigen »musser,
liegt einfach daran, dal3 ihnen die Ausdauer gefehlt hat, es Gber
den ersten, zweiten oder dritten Mif3erfolg hinaus weiter zu
versuchen und mifdlungene Plane durch immer neue und immer
bessere zu ersetzen.

Ohne sorgféltige Planung kann auch das grofte Finanzgenie
kein Vermogen anhaufen oder ein wirtschaftliches Unternehmen
zum Erfolg fihren. Aber selbst die grundlichste Planung
garantiert lhnen nicht, dal} Sie keine Fehlschldge werden
hinnehmen missen. Aus diesem Grund ist es dulRerst wichtig,
sich eine Tatsache einzuprégen: Kein Mifserfolg bedeutet fiir
sich genommen eine endgiiltige Niederlage. Dazu macht ihn erst
die Deutung, die wir ihm geben! Betrachten Sie also jede solche
Niederlage as vorlbergehend und als Zeichen daftr, dal3 Ihre
Plane eben doch noch nicht vollig ausgereift waren. Geben Sie
Ihren Mut und Ihren Enthusiasmus nicht auf und fahren Sie fort,
Ihre Strategie immer weiter zu Uberarbeiten und zu verbessern,
bis Sie Ihr Ziel erreicht haben. Genau das ist die wichtigste
Eigenschaft, die einen Erfolgsmenschen von einem Versager
unterscheidet: die Fahigkeit, aus jedem MifZerfolg eine Lehre zu
ziehen und, darauf gestitzt, seine Vorgehensweise immer
wieder und immer weiter zu verbessern, bis sich der Erfolg
zuletzt doch einstellt.

Sie sind erst dann endgiiltig geschlagen, wenn Sie sich
geschlagen geben.

Auch JAMES HILL muf3te zuerst eine Niederlage einstecken,
as er versuchte, das Kapital fir den Bau einer Eisenbahnlinie
aufzubringen, die den Osten und den Westen der Vereinigten
Staaten verbinden wirde. Durch neue Pline gelang es ihm aber,
die Niederlage in einen glanzenden Sieg zu verwandeln.
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HENRY FORD erlitt nicht nur zu Beginn seiner Laufbahn als
Automobilhersteller einen schweren Rlckschlag, sondern auch
spéter noch einmal, als er schon fast die Spitze der Erfolgdeiter
erklommen hatte. Doch er Uberarbeitete seine Plane, verbesserte
sie in entscheidenden Punkten und erreichte sein Zid.

Wir bemerken die Erfolgreichen in der Regel immer erst
dann, wenn sie auf dem Gipfel stehen, und beneiden sie um
ihren Reichtum und ihre Macht, doch wir wissen nicht, wie oft
sie ausgeglitten und abgestiirzt sind, wie viele Enttauschungen
und Fehlschlage sie hinnehmen mufdten, ehe sie ihr Ziel
erreichten.

Die in diesem Buch dargestellte Erfolgsphilosophie bietet
keineswegs eine Garantie, dal3 Sie ohne ale Riickschldge zu
Macht und Reichtum gelangen werden. Das kann lhnen
niemand garantieren! Betrachten Se einfach jedes Scheitern
Ihrer Pléane als sicheres Zeichen daflr, dal diese offensichtlich
noch Fehler enthielten. Uberdenken Sie lhre Strategie und
steuern Sie unbeirrt von neuem auf lhr Zie zu. Nicht wer
scheitert, ist ein Versager, sondern wer aufgibt!

Wer aufgibt, gewinnt nie - wer nie aufgibt, gewinnt!

Pragen Sie sich diesen Satz ein, schreitben Sie ihn in grof3en
Blockbuchstaben auf ein Blatt Papier und heften Sie dieses dort
an, wohin abends vor dem Schlafengehen und morgens vor dem
Aufstehen Ihr Blick zuerst fallt.

Und noch ein wichtiger Hinweis: Achten Sie auch bei der
Zusammenstellung lhres Brain-Trusts unbedingt darauf, nur

solche Mitarbeiter auszuwahlen, die sich durch keine Niederlage
entmutigen lassen!

Ideen und Dienstleistungen sind auch Waren

Wer es sich zum Ziel gesetzt hat, reich zu werden, muf3
sorgfédltig und verninftig planen. Die folgenden Abschnitte
enthalten genaue Anweisungen fir all digenigen, die dadurch zu
Wohlstand gelangen wollen, dal3 sie ihre Talente und Dienste
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verkaufen.

Fals Sie beflrchten sollten, die »eigentliche« Methode,
wirklich reich zu werden, sei, materielle Giter - wie Autos,
Limonade oder Computer - herzustellen oder zu vertreiben, so
seien Sie beruhigt: Praktisch jedes grof3e Vermogen wurde ganz
im Gegenteil durch den Verkauf »unstofflicher Warenx
begrindet. Was schlieffdlich kénnte jemand, der nicht von
vornherein mit irdischen Gitern gesegnet ist, als Gegenleistung
fur den erstrebten Reichtum auch anderes bieten als Talente und
Ideen?

Den materiellen Wert lhres geistigen Betriebskapitals konnen
Sie anhand der Hohe des damit erzielten Einkommens
errechnen.  Eine ziemlich genaue Schatzziffer dieses
Marktwertes Ihrer Dienstleistungen ergibt sich, wenn Sie Ihr
Jahreseinkommen mit dem Faktor 16,66 multiplizieren: Das
jahrliche Einkommen kann  namlich  durchaus als
sechsprozentige Verzinsung lhres  personlichen  geistigen
Kapitals betrachtet werden, da auch langfristig angelegtes Geld
mit durchschnittlich sechs Prozent verzinst wird. Und Geld wird
keineswegs hoher bewertet als geistige Fahigkeiten - oft ist
sogar das Gegenteil der Fall!

Wer es versteht, seinen »Kopf« zum Hoéchstpreis zu
vermieten, verfugt Uber eine wet sicherere finanzielle
Grundlage as jemand, der Aktien oder Geld auf der Bank hat.
Geistige Fahigkeiten sind namlich ein Kapital, dessen Wert von
Konjunkturschwankungen nahezu unabhéngig ist und das weder
gestohlen noch verprafdt werden kann. Selbst grof3e finanzielle
Mittel sind als Geschéftsgrundlage so gut wie wertlos, wenn sie
nicht mit »K 6pfchenx eingesetzt werden.

Zum Gipfel gelangt man - von unten

Es gibt - vereinfacht ausgedrickt - zwel Sorten von Menschen
auf der Welt: Die einen sind zum Fuhren bestimmt, die anderen
zum Folgen. Wer Uber kein anderes Startkapital verflgt as
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Ideenreichtum nach Méglichkeit Fachkenntnisse -, Fleil3 und
Erfolgswillen, wird in der Mehrzahl der Fale gut daran tun,
seine Laufbahn nicht als Selbstandiger zu beginnen, sondern as
Mitarbeiter einer Firma oder sonstigen Organisation. Dies
bedeutet oft genug, sich fur den Anfang mit einer
untergeordneten Stellung- und einem entsprechend niedrigen
Gehalt - abfinden zu missen. Doch die Betonung liegt auf »fur
den Anfang« : Wenn Sie wirklich die Absicht haben, reich zu
werden, missen Sie jeden Posten unterhalb der Chefetage als
eine blof3e Zwischenstufe betrachten und Ihren Blick fest auf Thr
eigentliches Zidl - den Gipfel - gerichtet lassen.

Es ist mit Sicherheit keine Schande, zu den
»Befehlsempféngerr zu gehéren. Die meisten Fuhrungskréfte
haben ihre Laufbahn auf dieser Stufe begonnen; doch well in
ihnen mehr steckte - und well sie vor alem von dem
ausgepragten Wunsch getrieben waren, bis an die Spitze der
Hierarchie aufzusteigen -, ist es ihnen gelungen, sich
emporzuarbeiten.

Abgesehen vom Willen zum Erfolg unterscheiden eine Reihe
von Charaktereigenschaften und Merkmalen die (potentielle)
Fuhrungskraft vom »statischen Befehlsempfanger«. Die meisten
dieser Eigenschaften sind nichts anderes als antrainierbare
Gewohnheiten, und sie lassen sich um so leichter antrainieren, je
genauer man sie bei anderen Menschen studiert. Wer also seinen
Aufstieg klug plant und organisiert, der wird seine jeweilige
Stellung - und jede welitere, zu der er nach und nach aufsteigt -
zugleich as ene Gelegenheit, sich as kluger und
gewissenhafter  Untergebener zu bewdhren, als einen
Beobachtungsposten und als eine Moéglichkeit betrachten, das
Beobachtete einzuliben. Dabei ist es natlrlich besonders
wichtig, sich geeignete Beobachtungsobjekte auszusuchen - mit
anderen  Worten:  Vorgesetzte, die as vorbildliche
Fuhrungskréfte gelten konnen.

Elf Geheimnisse des Filhrens
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Die wichtigsten Merkmale der erfolgreichen Flhrungskraft
sind:

1.  Unerschiitterliches  Selbstvertrauen: ES beruht auf
objektiver Selbsteinschétzung und genauer Kenntnis des eigenen
Berufes. Niemand |8 sich von pmandem fihren, dem es an
Selbstvertrauen und Mut mangelt. Auf die Dauer wirde sich
kein verninftiger Mensch einem solchen»Fiihrer« unterordnen.

2. Selbstbeherrschung: WWer nicht imstande ist, sich selbst zu
beherrschen, der kann auch nicht Uber andere herrschen.
Selbstkontrolle und Selbstdisziplin flol3en Vertrauen ein und
fordern den klugen Untergebenen zur Nachahmung heraus.

3. Gerechtigkeitssinn: Ohne en ausgepragtes Gefuhl fur
Fairneld und Gerechtigkeit kann sich kein Vorgesetzter die
Achtung seiner Untergebenen verschaffen und bewahren.

4. Unbeirrbarkeit: Wer haufig an seinen Entscheidungen
zweifelt und immer wieder seine Meinung andert, beweist, dal3
er sainer selbst nicht sicher ist und deshalb andere auch nicht
zum Erfolg fuhren kann.

5. Uberlegtes Vorgehen: Die erfolgreiche Fuhrungskraft
plant, bevor sie handelt, und handelt entsprechend ihren Planen.
Wer blindlings alles dem Zufall oder seiner »Intuition tberl&f3t
und ohne wohldurchdachte, feste Plane handelt, ist wie ein
Schiff ohne Ruder: Friher oder spéter wird er unweigerlich
scheitern.

6. Die Gewohnheit, alle Erwartungen zu tibertreffen: »Wurde
bringt Blrde« - und eine der schwersten Birden, die eine
fuhrende Stellung mit sich bringt, besteht in der Notwendigkeit,
mehr zu leisten als alle anderen. Der wirkliche »Fuhrer« fordert
von sich stets mehr a's von seinen Untergebenen.

7. Zuverldssigkeit: Schlampige, nachl&ssige, vergefdliche oder
sonstwie unzuverldssige Menschen werden niemals erfolgreiche
Fuhrungskréfte sein, weil solche Eigenschaften es ihnen
unmaoglich machen, die Achtung derer zu erringen, denen sie
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Anweisungen erteilen.

8. Einfiihlungsvermogen und Verstdindnis: Sehr wichtig ist die
Fahigkeit, sich in seine Mitarbeiter hineinzuversetzen, aso
deren Standpunkt, deren Winsche und deren Sorgen
nachzuvollzienen. Ein guter Vorgesetzter mul3 immer
Verstdndnis fir seine Untergebenen und ihre Note zeigen.

9. Ein Auge fiirs Detail: Wer als Fuhrungskraft Erfolg haben
will, mu3 auch die scheinbar unbedeutenden Details des
Arbeitsprozesses beherrschen - und bemerken.

10. Bereitschaft, Verantwortung zu iibernehmen: Die
erfolgreiche  Flhrungskraft — akzeptiert  nicht nur -
selbstverstandlich - die Verantwortung fir ihre eigenen
Entscheidungen, sondern ist auch stets bereit, fur die Fehler und
Versaumnisse ihrer Untergebenen enzustehen. Fir die
mangelhaften Leistungen der Mitarbeiter ist der Vorgesetzte
verantwortlich.

11. Fdhigkeit zur Zusammenarbeit: Die erfolgreiche
Fuhrungskraft mul3 die Kunst der Zusammenarbeit beherrschen
und pflegen. Das heild, sie mul3 ihre Untergebenen zur Mitarbeit
motivieren konnen, denn Fuhrung beruht auf Macht, und Macht
beruht auf tatkréftiger Unterstlitzung von seiten des »V olkes.

Seine Fuhrungsaufgaben kann man auf zweierlei Weise
erflllen. Die erste - und weitaus wirkungsvollste - kann sich auf
die freiwillige, im Idedfadl begeisterte Mitarbeit der
Untergebenen stitzen. Eine Fuhrung, die auf diese
Voraussetzung verzichten zu kdnnen glaubt und sich statt dessen
auf blof3e Befehlsgewalt verldldt, artet rasch in Tyrannei aus.

Die Geschichte liefert uns aber unzahlige Beispiele dafir, dal3
Gewaltherrschaft nie von langer Dauer ist. Das Verschwinden
der absoluten Monarchie und der Sturz der Diktatoren der
juingeren Vergangenheit liefern eindrucksvolle Beispiele dafr,
dai’ der Mensch sich auf die Dauer nicht der Gewalt zu beugen
bereit ist.
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Nur eine auf der freiwilligen Mitarbeit der Untergebenen
begrindete Fihrung ist von Dauer. Auf den - immer
erzwungenen - Gehorsam seiner Untertanen kann sich der
Tyrann keinen Augenblick verlassen. Eine wirkliche
Fuhrungskraft wird immer diese elf Wesensmerkmale aufweisen
- und noch einige mehr. Und wer diese Eigenschaften besitzt,
darf zuversichtlich darauf hoffen, sich in jeder fihrenden
Position zu bewahren.

Warum Fuhrungskréafte scheitern

Wer eine leitende Position anstrebt, muf3 nicht nur wissen,
Was er zu tun hat, sondern auch, was er unter keinen Umstdnden
tun darf. Wenn eine Flhrungskraft scheitert, dann meist aus
einem oder mehreren der folgenden Griinde:

1. Mangelnde Aufmerksamkeit fiir Details: \Wer erfolgreich
fuhren will, muld3 auch scheinbar unbedeutenden Details seine
Aufmerksamkeit schenken: Er kann nicht fir irgendein Problem
»keine Zeit« haben. Wer »Zu beschéftigt« ist, um seine Plane
einer verdnderten Situation anzupassen oder eine dringende
Angelegenheit zu regeln, der gesteht damit seine Unfdihigkeit ein
- und dies gilt flr jeden, vom Chef bis hinunter zum jingsten
Azubi. Aber besonders derjenige, der sich in leitender Position
bewahren will, mul3 seine Aufgabe fest im Griff haben. Dazu
gehort natirlichauch die Fahigkeit zu delegieren.

2. Abneigung gegen die Ausfiihrung bescheidener Aufgaben:
Wer sich zu schade ist, mit anzupacken und sich gegebenenfalls
die Hande schmutzig zu machen, wenn Not am Mann ist, wird
schwerlich mit der Zuneigung und der Loydita seiner
Untergebenen rechnen konnen, und die sind die Hauptpfeiler
einer erfolgreichen Fihrung. Beliebt und geachtet ist nur der
Vorgesetzte, der bel Bedarf bereit ist, selbst alle Arbeiten zu
verrichten, die er normalerweise von anderen verlangt.

3. Die Erwartung, fiir sein »Wissen« bezahlt zu werden,
anstatt fiir das, was man aus diesem Wissen macht: Abstraktes
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Wissen niitzt nur demjenigen, in dessen Kopf es sich befindet;
die Hohe des Gehdlts, das jemand empfangt, ist von seiner
Leistung abhangig, das heifld, von dem produktiven Gebrauch,
den er von seinem Wissen und seinen Fahigkeiten macht.

4. Angst vor Konkurrenten aus den eigenen Reihen: \Wer in
der stéandigen Angst lebt, von einem seiner ehrgeizigen jungen
Mitarbeiter ausgebootet zu werden, dem wird das friher oder
spéter auch unweigerlich passieren. Ein Manager oder Direktor,
der sein Geld wert ist, sammelt bewul¥ einen Kreis féhiger
Mitarbeiter um sich, die er mit wichtigen Aufgaben betrauen
kann. Nur so ist er in der Lage, adl das zu leisten, was seine
Fuhrungsposition von ihm verlangt. Es ist eine ate Wahrheit,
daf} man durch den richtigen Einsatz der Krdfte anderer mehr
erreichen - und mehr verdienen kann als durch den der eigenen
Krdfte. Dank seiner Fachkenntnisse und seiner vorbildlichen
Charaktereigenschaften gelingt es dem echten »Fihrer«, seine
Mitarbeiter zu Hochstleistungen anzuspornen, die sie ohne ihn
niemals erzielen wurden.

5. Mangel an Phantasie: Ohne dynamische, schopferische
Vorstellungskraft wird der Mann oder die Frau an der Spitze
weder einen Ausweg aus einer Krisensituation finden noch
erfolgversprechende Pléne entwickeln kdnnen.

6. Selbstsucht: Ein Vorgesetzter, der die Anerkennung, die
eigentlich der Leistung seiner Mitarbeiter gilt, fir sich selbst
beansprucht, wird sehr bald unbeliebt werden. Echte
Fuhrerpersonlichkeiten reif3en sich nicht um Anerkennung. Sie
Ziehen es viedmehr vor, die Verdienste ihrer Untergebenen
hervorzuheben, denn sie wissen, dal3 Lob einen noch grofderen
L eistungsansporn darstellt als blof3e Bezahlung.

7. Unmdfigkeit: Niemand ordnet sich gern  einem
Vorgesetzten unter, der sich aul3erstande zeigt, seine Gellste

oder Slichte zu ziigeln. AuRRerdem fuhrt eine solche Lebensweise
unweigerlich zum Verlust von Energie und Lebenskraft.
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8. Mangel an Loyalitit: Vidleicht héite ich diesen
Charakterfenler an erster Stelle nennen sollen. Wer eine
fuhrende Position innehat und sich gegeniber seiner Firma,
seinen Partnern, seinen etwaigen Vorgesetzten und seinen
Untergebenen gegentiber nicht unbedingt loyal verhdt, wird
dgch nicht lange auf seinem Posten halten konnen. Nicht
umsonst heildt es: »Untreue schlégt ihren eigenen Herrn.« Wer
es an Loyalitét fehlen 18/%, wird - zu Recht- allgemein verachtet.
Mangelnde Verlddlichkeit ist die Hauptursache jedes
menschlichen und beruflichen Versagens.

9. Autoritdres Auftreten: Der erfolgreiche Vorgesetzte weckt
Im Herzen seiner Mitarbeiter Bewunderung und Enthusiasmus,
aber keineswegs Furcht. Wer versucht, seine »Autoritdt«
herauszustreichen, gerét in die geféhrliche Nahe des Tyrannen;
und je weniger seine tatsdchliche Quadlifikation seinem
Anspruch gerecht wird, desto mehr riskiert er, sich schlicht und
einfach l&cherlich zu machen. Wer wirkliche Autoritét besitzt,
hat es nicht nétig, mit seiner Position zu prahlen: Er bewahrt
sich in den Augen seiner Mitarbeiter und Untergebenen durch
seine ganze Personlichkeit und namentlich durch Eigenschaften
wie Zuganglichkeit, Versténdnis, Unparteilichkeit und fachliche
Kompetenz.

10. Titelsucht: Jemand, der sich seines wahren Wertes und
seiner Fahigkeiten bewufdt ist, legt auf akademische oder
sonstige Titel kein besonderes Gewicht. Wer seiner Umwelt bel
jeder Gelegenheit seinen oder seine Titel unter die Nase reibt,
beweist nur, dal3 er sonst nicht viel zu bieten hat.

Dies sind die gefahrlichsten Klippen, an denen Menschen in
fuhrenden Positionen nur allzuleicht scheitern. Wer selbst nach
einer FUhrungsposition strebt, sollte sich vor Fehlern der
genannten Art hiten und, wenn er in sich Ansdtze zu solchen
negativen Eigenschaften entdeckt, alles in seiner Kraft Stehende
tun, um sie restlos zu besaitigen.
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Finf Wege zu einer guten Stellung

Die im folgenden skizzierten funf Wege stellen keine
»Geheimtips« dar; sie dirften Ihnen bereits mehr oder weniger
bekannt sein. Indes kann es nicht schaden, sie der
Ubersichtlichkeit halber noch einmal im Zusammenhang zu
nennen.

1. Arbeitsamter und private Stellenvermittlungen: \Wer eine
mehr oder weniger »normale«, durchschnittlich entlohnte
Beschéaftigung sucht, sollte es auf jeden Fall- vielleicht parallel
zu einer der folgenden Moglichkeiten - auch bel dem fir ihn
zusténdigen Arbeitsamt versuchen.

Private »Stellenmakler« haben den Vorzug, dal3 sie in der
Regel

motivierter sind a's Beamte - ganz einfach, well sie, anders als
diese, am Erfolg ihrer Kunden verdienen; andererseits darf man
nicht vergessen, sich zuvor genaustens zu informieren, wem man
sich anzuvertrauen gedenkt.

2. Inserate: Versuchen Sie [hr Glick mit Tageszeitungen,
Fachzeitungen und Fachzeitschriften. Die »passive« Seite dieser
Methode besteht darin, die vorhandenen Stellenangebote zu
prifen und dann gegebenenfalls mit Punkt 3,4 oder 5
fortzufahren; ansonsten - beziehungsweise paralel dazu -
konnen Sie selbst ein Inserat aufgeben. Wenn Sie eine eher
untergeordnete Stellung suchen, mag eine Kleinanzeige in einer
Regionalzeitung gentigen. Um fuhrende Positionen bewirbt man
sich dagegen am besten mit einer - allerdings kostspieligen! -
gunstig plazierten Grof3anzeige in einem Blatt, das die in Frage
kommenden potentiellen Arbeitgeber mit Sicherheit lesen. Solch
ein Inserat sollte unbedingt von einem Fachmann formuliert
werden, der es versteht, die menschlichen und beruflichen
Qualitédten des Stellungsuchenden knapp und exakt zu
beschreiben und ins rechte Licht zu rticken.

3. Bewerbungsschreiben: \Wenn Sie durch ein Inserat oder auf
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anderem Wege von ener fir Sie in Frage kommenden Stelle
erfahren haben, missen Sie sich natiirlich um diese bewerben.
Ein Bewerbungsschreiben sollte selbstverstandlich sauber
getippt sein; andererseits ist zu berlicksichtigen, daf3 viele
Firmen Wert darauf legen, dal3 der beigefigte Lebenslauf
handschriftlich abgefald ist. Was eine Stellenbewerbung im
einzelnen enthalten sollte, erfahren Sie im nachsten Abschnitt.
Dal} ein solcher Brief nicht nur &uRerlich, sondern auch
inhaltlich und sprachlich einwandfrei sein sollte, versteht sich
von selbst. Wenn Sie sich diesbezliglich unsicher fuhlen, ist die
Hinzuziehung eines Fachmanns zu empfehlen.

4. Bewerbungen unter Berufung auf gemeinsame Bekannte:
Zuweilen ist es vorteilhaft, wenn in dem Brief an den
prospektiven Arbeitgeber auf einen geeigneten gemeinsamen
Bekannten Bezug genommen werden kann. Naturlich setzt dies
voraus, dald es einen solchen Bekannten tberhaupt gibt! Nicht
unbedingt zu empfehlen ist hingegen die Strategie, sich gezielt
um die Bekanntschaft einer Person aus dem Freundeskreis des
»Chefs in spe« zu bemihen, um sich anschlief?end auf sie
berufen zu konnen. Solche Finten kénnen zwar gute Erfolge
zeitigen, sind aber schwierig durchzufihren und mit Risiken
verbunden und sollten eigentlich - da letztlich unehrlich -
vermieden werden.

5. Personliche Vorstellung: In manchen Fallen verspricht eine
personliche Vorstellung bei dem in Aussicht genommenen
Arbeitgeber den grofdten Erfolg. Dabei ist dlerdings zweierlel zu
beachten: Erstens sollten Se solch einen
»Uberraschungsangriff« (denn davon ist ja die Rede) auf das
grindlichste vorbereiten und ihn Uberhaupt nur dann in
Erwadgung ziehen, wenn Sie redegewandt und selbstsicher sind.
Zweitens sollten Sie auch in diesem Fall eine umfassende
schriftliche Darstellung Ihres beruflichen Werdegangs und
etwaiger besonderer Fahigkeiten vorlegen, um lhrem
potentiellen Chef die Mdglichkeit zu geben, Ihre Eignung spéter
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noch einmal in aller Ruhe zu Uberprifen und gegebenenfalls mit
bewahrten Mitarbeitern zu besprechen.

Die Bestandteile des wirkungsvollen Bewerbungsschreibens

Die Kurzdarstellung der eigenen personlichen und fachlichen
Qualifikation  erfordert  sorgfatigste  Uberlegung  und
Vorbereitung. Wer darin keine ausreichende Erfahrung besitzt,
sollte sich unbedingt einen entsprechenden Ratgeber oder
Leitfaden besorgen; Ihr Buchhandler wird Ihnen mit Sicherheit
bei der Auswahl des geeignetsten Werkes helfen konnen.
Dartber hinaus empfiehlt es sich, die Bewerbungsunterlagen
zuerst Freunden oder Angehdrigen vorzulegen und
gegebenenfalls entsprechend ihren Verbesserungsvorschlagen
zu Uberarbeiten.

Ihre Bewerbung sollte auf jeden Fall folgende Unterlagen
beinhalten:

1. Lebenslauf: Dieser sollte ale relevanten Daten und
Informationen enthalten, die es dem Leser ermoglichen, sich ein
Bild von lhrer Personlichkeit zu machen - aber hiten Sie sich
vor selbstgeféliger Geschwétzigkeit! Welche speziellen
Angaben sachdienlich sein kdnnen, hangt nattrlich zum Teil
davon ab, um was fur einen Posten Sie sich bewerben: Dal3 Sie
beispielsweise as Teenager Zwel Jahre lang
Klarinettenunterricht bekommen haben, kann in bestimmten
Féllen von Bedeutung, in anderen vallig irrelevant sein.

2. Ausfiihrlichere  Darstellung  Ihrer — Schul-  und
Fachausbildung: Geben Sie zusétzlich zu den Angaben, die
bereits Ihr Lebenslauf enthdlt, eine knappe Beschreibung Ihres
Bildungsgangs, vor alem der Abschnitte, die fur die neue Stelle
relevant sein konnten. Erwdhnen Sie auch lhre etwaige
Teilnahme an Arbeitsgruppen oder irgendwel chen Spezialkursen
und warum Sie de entsprechenden Angebote wahrgenommen
haben. Uberhaupt ist es empfehlenswert, jeden frei gewahlten
Schritt lhrer Ausbildung - etwa die Entscheidung fir den
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sprachlichen oder mathematisch-naturwissenschaftlichen Zweig
oder  fir en bestimmtes  Fachhochschul- oder
Universitatsstudium - in sachlicher Welse zu begriinden.

3. Berufliche Erfahrung: Wer bereits auf dem gleichen oder
einem dhnlichen Gebiet berufliche Erfahrungen gesammelt hat,
mul3 dies unbedingt erwdhnen. Ebenso sind die Namen und
Adressen friherer Arbeitgeber anzugeben. Vergessen Sie auch
nicht, alle etwaigen Spezialkenntnisse hervorzuheben, die Sie fur
die angestrebte Stellung besonders qualifizieren.

4. Zeugnisse: Geht es um die Besetzung einer auch nur
halbwegs verantwortlichen Position, wird sich kaum ein
Arbeitgeber ausschliefdlich auf die Selbstdarstellung des
Bewerbers verlassen wollen. Fligen Sie deshalb beglaubigte
Fotokopien folgender Dokumente bei:

a) AbschluRzeugnisse der von lhnen  besuchten
weiterfuhrenden Schule und gegebenenfalls Hochschule;

b) Zeugnisse und Referenzen friherer Arbeitgeber;

C) Bestdtigungen der erfolgreichen Teilnahme an Spezial-
oder Fortbildungskursen (sofern vorhanden);

d) Empfehlungen von dem prospektiven Arbeitgeber
bekannten Personen (sofern vorhanden);

5. Ihre Fotografie: Sie sollte neueren Datums und nach
Moglichkeit  von  einem  professionellen  Fotografen
aufgenommen sein. Sie wollen mit Ihrer Bewerbung den
bestmdglichen Eindruck machen, und da lohnt es sich nicht, aus
Sparsamkeit ein - meist unvorteilhaftes - Automatenbild zu
verwenden.

Im eigentlichen Bewerbungsbrief sollten Sie unbedingt
folgende Punkte beachten:

1. Bewerben Sie sich fiir eine ganz bestimmte Stellung: ESist
grundfalsch, sich ganz algemein um Anstellung statt um einen
bestimmten Posten zu bewerben. Da niemand alles konnen
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kann, wird man bel ener »Allgemeinbewerbung« im
Zweifelsfalle davon ausgehen, dald Sie nichts richtig konnen.
Geben Sie dso genau an, welche Position Sie anstreben.

2. Beweisen Sie Ihre besondere FEignung: Erlautern Sie,
welchen besonderen Nutzen sich der Arbeitgeber von Ihrer
Anstellung erhoffen kann. Hier gilt es also, anders als im
Lebendauf und in der Darstellung Ihres Bildungsgangs, das
Resultat vorzufihren - das Produkt, das Sie »verkauferx
maochten (némlich sich selbst), speziell im Hinblick auf die
besonderen  Erfordernisse der fraglichen Stellung zu
beschreiben. Der Nachwels Ihrer besonderen Eignung stellt den
wichtigsten Teil Ihres Bewerbungsschreibens dar. Gerade von
diesem Punkt hangen oft Erfolg oder Mif3erfolg ab.

3. Bieten Sie von sich aus eine Probezeit an: Ein solches
Angebot mag lhnen Ubertrieben, ja vielleicht sogar unklug
erscheinen, aber wie die Erfahrung zeigt, it gerade das
Gegentell der Fall. Wer seiner selbst und seiner Sache sicher ist,
braucht eine Probezeit nicht zu firchten. Daher wird ein solcher
Vorschlag as Uberzeugender Beweis von Selbstvertrauen
gewertet. Allerdings sollte aus lhrem Brief klar hervorgehen,
dal’ Sie dieses Angebot nicht etwa aus falscher Bescheidenheit
machen oder gar, weil Ihnen das Wasser bis zum Hals steht und
Sie auf jede Bedingung eingehen wirden, sondern weil Sie

a) aufgrund lhrer Fahigkeiten darauf vertrauen, dal Sie den
Anforderungen gerecht werden,

b) weil Sie nach entsprechender Bewahrung mit Ihrer festen
Angtellung rechnen und

¢) weil Sie entschlossen sind, diese und nur diese Position zu
bekommen.

4. Kenntnis des zukiinftigen Aufgabengebietes: ES versteht
sich von selbst, dal? Sie sich stets nur um einen Posten bewerben

werden, fur den Sie sich qualifiziert fihlen; dartiber hinaus aber
sollten Sie, ehe Sie sich bewerben, Nachforschungen Uber die
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betreffende Firma und Ihr zukinftiges Aufgabengebiet anstellen.
Der Hinweis auf solche Kenntnisse wird niemals seine Wirkung
verfehlen, da se auf Uberdurchschnittliches Interesse,
Eigeninitiative und besondere Eignung schlief3en lassen.

Vergessen Sie nicht, was wir Uber das Wissen gesagt haben:
Esist genau soviel wert, wie Sie daraus machen! Bevor Sie aber
die Gelegenheit bekommen, aus Ihren Kenntnissen und
Fahigkeiten in der Praxis Kapital zu schlagen, missen Sie im
tibertragenen Sinne »etwas aus ihnen macherx - das heildt, sie
anschaulich und Uberzeugend darstellen. Und zu diesem Zweck
kann lhre Planung und Vorbereitung nicht sorgféltig genug
ausfallen.

Sie brauchen nicht zu befurchten, lhre Bewerbung konnte -
sofern sie systematisch zusammengestellt und iibersichtlich
gegliedert ist zu ausfihrlich und zu umfangreich ausfalen.
Ebenso wie Sie daran interessiert sind, eine lohnende Stellung
zu finden, mdchte Ihr Chef in spe sichergehen, dal? er mit [hnen
einen wirklich geeigneten Mitarbeiter gewinnt. Und gerade die
besten Fuhrungskréfte verdanken ihre auf3ergewohnlichen
Erfolge ihrer Fahigkeit, sich die quaifiziertesten Assistenten
auszusuchen. Luckenlose Auskunfte tUber den Bewerber sind
dafur allerdings unerl&glich.

Bedenken Sie aullerdem, dal3 eine bis ins kleinste
ausgearbeitete Bewerbung dem Arbeitgeber nicht nur ale fir
eine Meinungsbildung erforderlichen Informationen vermittelt,
sondern ihm zugleich einen guten Eindruck von lhrer
Arbeitsweise - inshesondere Ihrer Sorgfalt und Ihrer Fahigkeit
Zu systematischem Denken - verschafft.

Die Zusammenstellung einer solchen Dokumentation ist im
Prinzip eine einmalige Arbeit, die lediglich durch gelegentliche
Erganzungen auf den neuesten Stand gebracht zu werden
braucht. Auf diese Weise haben Sie eine stets aktuelle
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»berufsbezogene Selbstdarstellung« zur Verfligung, die Sie bei
Bedarf wieder fir eine Bewerbung verwenden kénnen.

Was ich weiter oben Uber lhr Palbild gesagt habe, gilt
entsprechend auch fir das ganze »Material« Ihrer Bewerbung:
Es ist unklug, aus Sparsamkeit sichtlich billiges Papier oder am
Ende gar eine Schrelbmaschine mit atem Farbband zu
verwenden. Wenn Sie selbst keinen Computer und/oder
leistungsfahigen Drucker besitzen, scheuen Sie sich nicht vor
der Ausgabe und lassen Sie den Text lhrer Bewerbung von
einem professionellen  Schreibbiro erfassen und  auf
hochwertigem Papier ausdrucken.

Es empfiehlt sich aul3erdem, lhre Unterlagen nicht als eine
»L oseblattsammlung« zu verschicken, sondern Se zuvor sauber
zu heften oder etwa in eine Klemmappe einzulegen, die Sie
aulen mit lhrem Namen, dem Namen des Adressaten (also des
Unternehmens, bel dem Sie sich bewerben) und der von lhnen
angestrebten Stellung beschriften sollten.

Erfolgreiche Geschéftsleute kleiden sich mit der grofden
Sorgfalt, well sie wissen, dald der erste Eindruck oft der
entscheidende ist. lhre Bewerbungsdokumentation dient dem
gleichen Zweck. Sorgen Sie deshalb dafir, dal3 sie unter den
Bewerbungen Ihrer Konkurrenten sofort - positiv - aufféllt. (Was
im Einzelfall positiv aufféllt, ist natirlich von der Art und dem
»Stil« der jeweils angeschriebenen Organisation abhangig: Eine
Werbeagentur wird mit Sicherheit andere Malistdbe an die
Aufmachung lhrer Bewerbung anlegen als beispielsweise eine
Bank oder ein Automobilhersteller) Wenn Sie auf eine
bestimmte Stellung Wert legen, kann lhnen auch zugemutet
werden, dal3 Sie sich mit allen Kréften und aul3erster Sorgfalt
um sie bemihen. Aulerdem kann der Uberdurchschnittliche
Bewerber von vornherein auch mit Uberdurchschnittlicher
Anerkennung und tberdurchschnittlichem Gehalt rechnen.

Suchen Sie sich eine Aufgabe, die Ihnen Freude bereitet
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Es ist nur natdrlich, dal? man mit derjenigen Beschéftigung
seinen Lebensunterhat verdienen méchte, fur die man sich am
besten geeignet fuhlt. So hat zum Beispied en Maer das
Bedlrfnis, mit Farben umzugehen, ein Handwerker, seine
manuelle  Geschicklichkeit zu erproben, wahrend ein
Schriftsteller dann am glucklichsten sein wird, wenn er mit
Sprache arbeiten, und ein Musiker, wenn er sich in ein gutes
Orchester einfligen kann. Wo sich angeborene Talente dieser Art
nicht deutlich auspréagen, macht sich meist ein besonderes
Interesse fur einen bestimmten Geschéfts-, Industrie- oder
Dienstleistungszweig bemerkbar. Einer der groften Vorzige
unserer heutigen Gesellschaftsstruktur liegt ja gerade in der
schier unubersehbaren Vielfat an Berufen, die dem
Arbeitswilligen zur Verfigung stehen.

1. Uberlegen Sie genau, welche Art von Arbeit lhren
Winschen und Neigungen am ehesten entspricht. Sollte es den
betreffenden Berufszweig (noch) nicht geben, dann schaffen Sie
ihn eben!

2. Gehen Sie bei der Auswahl der Firma oder Person, fur die
Sie arbeiten mdchten, mit der grofdten Umsicht vor.

3. Stellen Sie mdglichst genaue Nachforschungen Uber [hren
zukunftigen Arbeitgeber an, Uber seine Firmen und
Personal politik sowie  Uber lhre  voraussichtlichen
Aufstiegschancen.

4. Machen Sie eine gewissenhafte Inventur lhrer Talente und
Fahigkeiten, um genau zu ermitteln, was Sie tatsdchlich zu
bieten haben. Suchen Sie dann nach Mitteln und Wegen, lhre
Aktivposten - besonderen Kenntnisse, Fahigkeiten und Ideen -,
von deren Niutzlichkeit Sie iiberzeugt sind, moglichst
wirkungsvoll anzubieten und zum Hdéchstpreis zu verkaufen.

5. Bewerben Sie sich nicht um irgendeinen»Job«. Zerbrechen
Sie sich nicht lange den Kopf dartiber, wo Sie mdglicherweise
eine freie Stelle finden konnten. Schreiben Sie nie: »Hétten Sie
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Arbeit fir mich Konzentrieren Sie sich viedmehr von
vornherein auf das, was Sie zu bieten haben.

6. Ist Ihr Plan vollkommen ausgearbeitet, bringen Sie ihn
sauber und Ubersichtlich zu Papier (sofern Sie diese Arbeit nicht
einer professionellen Schreibkraft anvertrauen wollen).

7. Schicken Sie die Unterlagen nach Méglichkeit nicht per
Post, sondern ibergeben Sie sie selbst der dafiir zustindigen
Person; diese wird sich dann um alles weitere kiimmern. Jede
Firma - sebst eine, die »eigentlichw voll besetzt ist - sucht
grundsétzlich immer nach Mitarbeitern, die einen wertvollen
Beitrag leisten konnen, sei es nun in Form von Ideen, von
Dienstleistungen oder von personlichen Beziehungen. Viele
Unternehmen haben eine Stelle frei fur einen Bewerber, der mit
seinem Aufgabengebiet restlos vertraut ist und fiir die Firma von
Nutzen sein kann.

Wer seine Bewerbung auf diese Weise betreibt, wird zwar
einige Tage oder Wochen in Planung und Vorbereitung
investieren mussen, doch er wird sich dadurch von Anfang an
die Bezahlung, die Anerkennung und die Aufstiegschancen
sichern, um die er sich sonst viele Jahre lang bemtihen mifite.
Diese systematische Vorgehensweise kostet Sie also unterm
Strich nicht mehr Zeit, sondern bringt Ihnen im Gegentell eine
Zeitersparnis von bis zu funf Jahren: Denn wer methodisch und
sorgféltig plant, kann die unteren Sprossen der Erfolgdleiter mit
Leichtigkeit Gberspringen.

Die Zauberformel fur den beruflichen Erfolg

Aus dem vorausgegangenen Teil dieses Kapitels dirfte jedem
Leser klargeworden sein, worauf es ankommt, wenn man seine
Dienste mit dauerhaftem Erfolg verkaufen will. Doch miissen
die hier wirksamen Faktoren immer wieder von neuem
analysiert, verstanden und angewandt werden. Denn sowohl die
Sicherheit der Stellung als auch die Hohe des Verdienstes
hangen in alererster Linie von Qualitdt und Quantitat der
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personlichen Leistung ab sowie von der Geisteshaltung, mit
welcher diese erbracht wird.

Wer deshalb - in nahezu jedem Wirtschaftsbereich -
dauernden Erfolg erzielen will, mud die sogenannte »QQG-
Formek« befolgen - ja sich ihre sténdige Anwendung zur festen
Gewohnheit machen!

Diese »Formel« ist von so entscheidender Bedeutung, dal3 ich
sie an dieser Stelle genau analysieren und erklaren mochte:

1. Qualitdt der Dienstleistung erfordert die sorgféltigste,
hundertprozentige Erfullung jeder - auch der scheinbar
unwichtigsten beruflichen Aufgabe. lhr Handeln mufl3 vom
unermudlichen  Streben  nach  immer  vollkommenerer
Beherrschung Ihres Arbeitsgebietes bestimmt sein.

2. Quantitdt der Dienstleistung bedeutet die Verpflichtung,
grundsétzlich mehr zu bieten und zu leisten, as von lhnen
verlangt oder auch nur erwartet wird, gepaart mit dem festen
Vorsatz, dieses »Mehr« mit wachsender Geschicklichkeit und
Erfahrung immer weiter zu steigern. Auch dies mufd zur festen
Angewohnheit werden.

3. Die Geisteshaltung, mit der Sie lhre Leistungen erbringen,
impliziet konstante Freundlichkeit, Zuvorkommenheit und
L eistungsbereitschaft gegentiber Vorgesetzten, Mitarbeitern und
Kunden. Nur mit solchem Verhalten kann man sich das
Wohlwollen und die Unterstiitzung seiner Mitmenschen sichern.

Qualitdt und Quantitat Ihrer Leistung bilden indes noch keine
sichere Erfolgsgrundlage. Sowohl die Hohe Ihres Einkommens
als auch die Dauer der Anstellung héngen in erster Linie von der
Geisteshaltung ab, mit der Sie Ihre Dienste anbieten und leisten.

Gerade diesen Punkt hob ANDREW CARNEGIE immer
besonders hervor, wenn wir Uber die Voraussetzungen
geschéftlichen Erfolgs sprachen. Er betonte wiederholt, dal? er,
ohne zu zdgern, selbst seinen fahigsten Mitarbeiter ungeachtet
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der Uberragenden Qualitét und Quantitét seiner Dienstleistung
entlassen wirde, wenn dieser nicht zu harmonischer
Zusammenarbeit fahig und bereit ware. Seine Personalpolitik
bewies, dal3 es ihm mit diesem Grundsatz absolut ernst war:
Zuvorkommenden, kooperativen und einsatzbereiten
Mitarbeitern verhalf er zu grof3em Reichtum; wer sich aber nicht
in die Gemeinschaft einordnen konnte oder wollte, muf3te gehen.

Die »angenehme Personlichkeit« ist die aullere Manifestation
der richtigen Geisteshaltung as des Fundaments jeder
uneingeschrankt zufriedenstellenden Dienstleistung. Personliche
Vorzlige und die Bereitschaft zu harmonischer Zusammenarbeit
konnen durchaus qualitative oder quantitative Mangel der
Dienstleistung kompensieren fir ansprechendes Verhalten aber
gibt es keinen Ersatz.

Die 30 Ursachen des MilZerfolgs

Es ist fur meine Begriffe eine der grofdten Tragddien, wenn
sich ein Mensch vorbehaltlos fur ein bestimmtes Ziel einsetzt -
und trotzdem scheitert. Noch trauriger mufl3 es uns stimmen,
wenn wir das Heer der Erfolglosen mit der geringen Zahl der
Erfolgreichen vergleichen. Im Rahmen meines von Andrew
Carnegie angeregten Projekts habe ich Gelegenheit gehabt, das
Leben mehrerer tausend Manner und Frauen zu analysieren -
von denen 98 Prozent »versagt« hatten! Diese sorgféltigen
Untersuchungen ergaben 30 Hauptgrinde fur den MiRRerfolg und
13 Hauptgrinde fur den Erfolg (die 13 »Gesetze des Erfolgsk,
die ich in diesem Buch beschreibe). Im folgenden sollen die
haufigsten Ursachen menschlichen Versagens erortert werden.
Lesen Sie diese Liste aufmerksam durch und fragen Sie sich bel
jedem Punkt, ob das Gesagte vielleicht auf Sie zutrifft. Auf
diese Weise gewinnen Sie ein klares Bild von den Hindernissen,
die mdglicherweise noch zwischen Ihnen und dem Erfolg
stehen.

1. Mangelnde Intelligenz: Menschen mit geringen
Geistesgaben ist - wenn Uberhaupt - nur bedingt zu helfen. Mein
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Erfolgssystem kennt eigentlich nur einen einzigen Ausweg: das
Bindnis mit klugen Kopfen. Zur Beruhigung sei allerdings
schon hier gesagt, dal3 mangelnde Intelligenz das einzige der 30
Hindernisse fur den Erfolg ist, das nicht mit Leichtigkeit aus
eigener Kraft Uberwunden werden kann.

2. Ungenaue Zielsetzung: Wer kein bestimmtes Ziel im Leben
hat, kann sich auch keinen bestimmten Erfolg erhoffen.
Ausnahmdlos ale »Versager« aus der von mir untersuchten
Gruppe lebten ohne festen Plan in den Tag hinein. Mit an
Sicherheit grenzender Wahrscheinlichkeit war dies einer der
Hauptgrinde ihres beruflichen Versagens.

3. Mangelnder Ehrgeiz: Menschen, denen es gleichglltig ist,
ob sie im Leben vorankommen, und die nicht bereit sind, unter
Einsatz all ihrer Kréfte auf den Erfolg hinzuarbeiten, haben nur
aulerst geringe Aussichten, es je zu etwas zu bringen.

4. Ungeniigende Schulbildung: Dieses Problem - sowie die
zahlreichen Mdglichkeiten, es zu beheben - haben wir bereits
ausfuhrlich in einem eigenen Kapitel (»Fachkenntnissex)
abgehandelt.

5. Mangel an Selbstdisziplin: Selbstbeherrschung ist die
Fahigkeit, ale unerwinschten Eigenschaften entweder
abzulegen oder standig unter Kontrolle zu halten. Nur wer sich
selbst in der Hand hat, kann sin Leben in die Hand nehmen.
Wirklich Herr seiner selbst zu werden ist zwar eine schwierige
Aufgabe, doch wer nicht imstande ist, sich seinem eigenen
Willen unterzuordnen, wird auch niemals andere lenken kénnen.

6. Ein schlechter  Gesundheitszustand:  Mit  einer
angeschlagenen Gesundheit bringt man es im Leben nur selten
weit. Erhohte Anfélligkeit ist oft die Folge mangelnder
Selbstbeherrschung - beziehungsweise deren  haufigster
Erscheinungsformen:

a) ungesunde EfRgewohnheiten,
b) Schwarzsehere,
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c¢) Alkohol-, Medikamenten- und Drogenmi3brauch,

d) Mangel an kérperlicher Betétigung,

€) ungenlgende Sauerstoffversorgung des Organismus,
bedingt durch schlechte Atemgewohnheiten.

7. Schddliche Einfliisse wihrend der Kindheit: Auch wenn
negative Kindheitserlebnisse mit Sicherheit nicht - wie in
bestimmten Kreisen Ublich - fir alle Mil3geschicke, die einem
Menschen im weiteren Verlauf seines Lebens widerfahren,
verantwortlich gemacht werden kénnen, sind sie doch eine der
Hauptursachen asozialen oder allgemein schlecht angepaliten
Verhaltens und damit auch beruflichen Versagens.

8. »Aufschieberitis« : Scarlett O'Haras »V erschieben wir's auf
morgerk ist eine der Hauptursachen menschlichen Versagens.
Die meisten von uns bringen es nur deshab zu nichts, weil sie
sich unter dem Vorwand, auf den »richtigen Augenblick« zu
warten, nicht entschlieffen koénnen, ein - oft durchaus
verninftiges sowie grundlich geplantes und vorbereitetes -
Projekt in Angriff zu nehmen. Schieben Sie nichts auf die lange
Bank! Den »einzig richtigen Augenblick« gibt es nur in der
Theorie - praktisch gibt es deren unendlich viele! Machen Sie
sich mutig ans Werk, auch wenn Ihnen das eine oder andere
Hilfsmittel noch zu fehlen scheint. Ist die Arbeit erst einmal in
Gang gekommen, findet sich immer eine Moglichkeit.

9. Mangelnde Ausdauer: Den meisten von uns falt es leichter,
etwas anzufangen, als es zu Ende zu fuhren. Und noch mehr
Menschen werfen beim ersten kleinen Fehlschlag die Flinte ins
Korn. Ausdauer ist einer der Grundpfeller des Erfolgs. Wer
gentigend Ausdauer besitzt, fir den hat das Wort »unmdglichx
keine Bedeutung.

10. Unangenehmer Charakter: Wer durch sein Verhalten oder
sein ganzes Wesen seine Mitmenschen befremdet oder vor den
Kopf stofdt, wird nur in seltenen Ausnahmefallen nennenswerte
Erfolge erzielen. Macht ist die notwendige Bedingung jeden
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Erfolgs, und Macht Uber andere erlangt nur derjenige, der andere
fir seine Ziele zu begeistern vermag. Ein miesepetriger,
unfreundlicher oder unvertraglicher Mensch kann jedoch nie mit
bereitwilliger Unterstiitzung rechnen.

11. Mangelnde Kontrolle des Geschlechtstriebs: Der
Sexualtrieb ist eine der stérksten Kréfte, die das menschliche
Handeln bestimmen. Wer die hodchsten Gipfel des Erfolgs
erklimmen will, muf3 lernen, diesen Trieb in seine Gewalt zu
bringen und wenigstens zum Teil zu sublimieren - das heild, in
ein geistigeres Prinzip zu verwandeln: enerseits um seine
eigenen Kréfte zu schonen, andererseits um die transformierte
Sexuaenergie schopferischen Zwecken dienstbar machen zu
konnen. (Darauf wird in enem spateren Kapitel noch
ausfuhrlich eingegangen.)

12. Der Traum vom  miihelosen  Reichtum: Die
Spielleidenschaft hat schon Millionen Menschen ins Unglick
gestrzt. Ein besonders abschreckendes Beispiel stellt der
Borsenkrach von 1929 dar, als unzdhlige Leute an der Wall
Street mit geliehenem Geld ihr Glick versuchten.

13. Mangelnde Entschlufffreudigkeit: Erfolgsmenschen treffen
ihre Entscheidungen sofort und stofen sie - wenn Uberhaupt -
erst nach reiflicner Uberlegung wieder um. Erfolglose
Menschen treffen ihre Entscheidungen - wenn Uberhaupt - nur
zogernd und andern sie dafir um so haufiger und rascher.
Unentschlossenheit und Willensschwéche sind nahe Verwandte
und treten meist gemeinsam auf. Befreien Sie sich unter allen
Umstanden von diesen |&hmenden Angewohnheiten!

14. Eine oder mehrere der »sechs Hauptingste« : Diese
Angste werden wir im letzten Kapitel genau analysieren. Vorerst
genuige es zu sagen, dal3 wir sie alle Uberwinden mussen, wenn
wir etwas Wertvolles leisten und unsere Leistungen
gewinnbringend verkaufen wollen.

15. Die Wahl des falschen Ehepartners: Dies ist eine der
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haufigsten Ursachen des Mil3erfolgs Uberhaupt. Ist die eheliche
Harmonie gestort, so wirkt sich das erfahrungsgemald auf alle
Ubrigen Lebensbereiche nachteilig aus. Nur alzuleicht vereitelt
eine gescheiterte Ehe selbst die ehrgeizigsten Pléne!

16. Ubertriebene Vorsicht: Wer vor jedem Wagnis
zurtickschreckt, mui3 sich in der Regel mit dem begniuigen, was
riskofreudigere  Konkurrenten  (briglassen.  Ubertriebene
Vorsicht ist genauso schédlich wie Unvorsichtigkeit. Hiten Sie
sich vor beiden Extremen!

17. Die Wahl eines ungeeigneten Partners: Gerade im
Geschéftseben kann ein solcher Irrtum die schwerwiegendsten
Folgen haben. Als Angestellter kann man sich seine »Partner« -
Arbeitskollegen und Vorgesetzte - zwar in aler Regel nicht
aussuchen, wohl aber kann man aussuchen, mit wem man
ndheren Umgang pflegt beziehungsweise wem man nacheifern
will: Wahlen Sie sich unter allen Umsténden einen fleif3igen,
intelligenten und ehrgeizigen Menschen as Vorbild!

18. Aberglaube und Vorurteile: Aberglaube verrét nicht nur
eine furchtsame Natur, sondern auch Unwissenheit.
Erfolgsmenschen sind »Freidenker« und firchten sich vor
nichts.

19. Die Wahl des falschen Berufs: Wer an seiner Arbeit keine
Freude hat, wird nie Uberdurchschnittliches leisten konnen.
Deshalb ist es auerordentlich wichtig, dal3 man sich
genauestens Uberlegt, zu welcher Téatigkeit man sich am meisten
hingezogen fuhlt, ehe man sich fir einen bestimmten Beruf
entscheidet. Und wer bereits eine bestimmte Laufbahn
eingeschlagen hat und irgendwann merkt, dal3 seine Téatigkeit
ihm wirklich keinerlei Freude mehr bereitet, tut weit besser
daran umzusatteln, als sich noch jahrelang erfolglos abzuquélen.

20. Verzettelung: Wer sich auf vielerlei Gebieten versucht,
bleibt in der Regel auf alen ein Dilettant. Konzentrieren Sie
lieber Ihr ganzes Denken und Handeln auf ein einziges Ziel!
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21. Verschwendungssucht: Der Verschwender wird schon
allein deswegen keine Erfolge erzielen, weil er in dauernder
Angst leben mul3, eines Tages ohne Geld dazustehen. Gewdhnen
Sie sich deshalb an, regelmaliig einen bestimmten Prozentsatz
lhres Einkommens beiseite zu legen. Mit einem gewissen
finanziellen Ruckhalt kann man es sich leisten, auf ein wirklich
gunstiges Angebot zu warten. Wer keinerlel Ersparnisse hat, ist
dagegen gezwungen, die erstbeste Gelegenheit zu ergreifen -
und die ist oft genug alles andere a's gut!

22. Mangelnde Begeisterungsfihigkeit: \Wer aul3erstande it,
sich fir seine eigenen Projekte zu begeistern, wird weder in sich
die fur deren Vewirklichung nétige Energie mobilisieren
kdnnen noch imstande sein, andere mitzureif3en und als Helfer
zu gewinnen. 23. Engstirnigkeit: Wer Uber alles und jedes eine
vorgefaldte, unabanderliche Meinung hat, wird es selten je zu
etwas bringen: Erstens weil er sich bei seinen Entscheidungen
statt auf Tatsachenwissen auf Vorurteile stiitzt (und die kénnen
hochstens durch Zufall richtig sein!), zweitens weil ihm die
grundsétzliche Bereitschaft fehlt, seinen Horizont zu erweitern
und Neues hinzuzulernen.

24. Unmdpigkeit: Unmaldigkeit ist ein Ausdruck mangelnder
Selbstdisziplin (Punkt 5) und wirkt sich in den allermeisten
Falen negativ auf die Gesundheit aus (Punkt 6).

25. Mangelnde Bereitschaft zur Zusammenarbeit: Dieser
Charakterfehler kostet nehr Menschen ihre Stellung und ihre
beruflichen Aussichten as ale anderen Fehlhaltungen
zusammengenommen. Kein erfahrener Geschdftsmann oder
leitender Angestellter wird einen unkooperativen Mitarbeiter in
seiner Firmadulden.

26. Eine unverdiente Machtstellung: Dies betrifft vor alem
Kinder reicher Eltern, die Vermdgen und gesellschaftliche oder
berufliche Stellung einfach geerbt haben. Geld, das man sich
nicht ehrlich erarbeitet hat, und Macht, die einem in den Schol3
fallt, verderben in den alermeisten Féllen den Charakter.
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27. Vorsdtzliche Unehrlichkeit: Ehrlichkeit ist die notwendige
Bedingung jeden dauerhaften Erfolgs. Wer ausnahmsweise
einmal unter dem Zwang der Umstande zu einer Notltge greift,
it gewil3 noch nicht »verlorerx ; aber aus freien Stiicken
unehrlich oder unaufrichtig zu sein, bedeutet den sicheren Ruin.
Friher oder spéter kommt die Wahrheit immer ans Licht, und
der entlarvte Lugner oder Betriger verliert nicht nur seinen
guten Ruf, sondern findet sich oft genug sogar im Gefangnis
wieder.

28. Geltungsbediirfnis und FEitelkeit: Diese negativen
Charaktereigenschaften 1ahmen unsere Urtellskraft und wirken
zu Recht abstoflend auf unsere Mitmenschen. Fir den Erfolg
sind sie praktisch todlich.

29. Ungenauigkeit und Denkfaulheit: Die meisten Menschen
sind entweder zu gleichgultig oder zu faul, um ihre Plane und
Entscheidungen mit ausreichendem - und grundlich
recherchiertem - Tatsachenmaterial zu untermauern: Sie ziehen
es vor, statt dessen Vermutungen anzustellen und auf gut Gliick
zu handeln. Eine solche Verfahrensweise ist ungefahr so
erfolgversprechend wie russisches Roulette.

30. Mangel an Kapital: Es ist ein typischer Anféangerfehler,
sich auf riskante Unternehmungen einzulassen, ohne ein
finanzielles Polster zu besitzen, mit dem mégliche Rickschlage
aufgefangen werden konnten. Die meisten neugegrindeten
Firmen missen anfangs eine gewisse - unter Umstanden
mehrjahrige - »Durststrecke« tberwinden.

Dies aso sind die 30 Hauptursachen des MiR3erfolgs, die ich
durch das Studium der Lebensgeschichte mehrerer tausend
Menschen ermitteln konnte. Ich kann Ihnen nur empfehlen,
diese Zusammenstellung as Leitfaden fir eine grindliche
Selbstanalyse zu verwenden. Sprechen Sie nach Mdglichkeit
jeden einzelnen Punkt mit jemandem durch, der Siewirklich gut
kennt. Dadurch kann die - gezwungenermal3en subjektive -
Selbstkritik  durch die objektive Einschézung eines
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Aulenstehenden erganzt und gegebenfalls korrigiert werden.
Wie Sie sich am besten verkaufen

Eine der dtesten Forderungen, die der Mensch je an sich
gestellt hat, lautet: »Erkenne dich selbstl« Wenn Sie eine
beliebige Ware gewinnbringend verkaufen wollen, missen Sie
mit ihren Eigenschaften genauestens vertraut sein. Dies gilt
natUrlich auch fir die »Ware« Mensch- also auch dann, wenn
Sie sich selbst an den Mann bringen wollen. Sehr wichtig ist
dabei die Kenntnis lhrer Schwéchen, damit Sie versuchen
kénnen, sie abzulegen oder zumindest durch entsprechende
Starken auszugleichen. Die gleiche Beachtung sollten Sie aber
auch lhren positiven Charaktereigenschaften sowie all lhren
besonderen Talenten und Fahigkeiten schenken: Denn gerade
diese gilt es ja be ener Bewebung oder einem
Vorstellungsgesprach ins rechte Licht zu riicken. Voraussetzung
dafUr ist jedoch eine genaue und ehrliche Selbstanalyse.

Zu welch  peinlichen  Situationen ene  fasche
Selbsteinschéatzung fihren kann, zeigt die folgende kurze
Geschichte, die beinahe wie ein Witz klingt, sich aber
tatschlich so zugetragen hat.

Ein junger Mann bewarb sich beim Direktor eines sehr
bekannten Unternehmens um eine Stellung. Er machte einen
sehr guten Eindruck- bis er nach seinen Gehaltswiinschen
gefragt wurde. Da entgegnete der junge Mann, er habe noch
keine genaue Vorstellung (ungenaue Zielsetzung!). Der Direktor
machte daraufhin den Vorschlag:

»Dann stellen wir Sie eben fir eine Woche zur Probe ein und
bezahlen Sie entsprechend Ihrer Leistung. «

»Das ware mir nicht so lieb«, antwortete da der junge Mann,
» N meiner jetzigen Stellung bekomme ich mehr!«

Die Moral dieser Geschichte? Ehe Sie sich um eine
Gehaltserhohung oder um eine neue, besser bezahlte Stellung
bemthen, téten Sie gut daran, sich zu fragen, ob Sie auch die
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notwendigen V oraussetzungen erfillen.

Wer mochte nicht mehr Geld verdienen! Die entscheidende
Frage ist nur, ob man es auch wirklich verdient. Viele Menschen
haben vdllig unredistische Vorstellungen vom tatsachlichen
Wert ihrer Arbeitskraft. Der bemif3t sich in der frelen
Marktwirtschaft namlich nicht danach, was wir brauchen - oder
zu brauchen glauben -, sondern danach, was wir leisten.

Haben Sie im letzten Jahr Fortschritte erzielt?

Die jéhrliche Selbstanalyse hat fur den Angestellten die
gleiche Bedeutung wie fur jedes Wirtschaftsunternehmen die
Jahresbilanz. Unter dem Strich sollte sich dabel immer eine
Abnahme der Fehler und Schwéchen und eine Zunahme der
pobitiven Charaktereigenschaften und Fahigkeiten ergeben. Es
gibt im Leben nur drei Moglichkeiten: Fortschritt, Stillstand
oder Ruckschritt. Jeder von uns moéchte natirlich vorankommen;
eine gewissenhafte Selbsterforschung zeigt uns am deutlichsten,
wie es wirklich um uns steht. Wer es verstanden hat, seine
Dienstleistungen vortellhaft zu verkaufen, wird seine
Jahresbilanz mit Sicherheit positiv abschlief3en kdnnen.

Fir eine solche Analyse bietet sich be5onders das Jahresende
an, da dies im gewissen Snne der »natirliche« Zeitpunkt ist,
Selbsterkenntnis mit gute Vorsdizen zu vereinigen. Die
folgenden 28 Fragen sollen Ihnen as eine Art »Checkliste« die
Erstellung lhrer Jahresbilanz erleichtern. Lesen Sie sie - am
besten wieder zusammen mit einem Freund oder nahen
Angehorigen, dessen objektives Urteil jede Selbsttauschung
Ihrerseits ausschlief3t - aufmerksam durch und beantworten Sie
sie so ehrlich wie moglich.

28 sehr personliche Fragen

1. Habe ich mein Jahresziel ereicht? (Bis man sen
Lebensziel erreicht hat, sollte man sich fur jedes Jahr ein
bestimmtes Zwischenziel setzen.)

2. War die Qualitdt meiner Dienstleistungen einwandfrei,
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oder lief%e sie sich in der einen oder anderen Hinsicht noch
verbessern?

3. Habe ich wirklich alle meine Kréfte eingesetzt, um auch die
grol’tmaogliche Quantitdit an Dienstleistung zu erbringen?

4. Wa ich dses freundlich, zuvorkommend und
kooperationsbereit?

5. Habe ich irgendwelche - groferen oder kleineren -
Entscheidungen  ohne  zwingenden  sachlichen  Grund
hinausgeschoben?

6. Habe ich an der Vervollkommnung meiner Personlichkeit
gearbeitet- und wenn ja, in ausreichendem Umfang?

7. Habe ich die ndtige Ausdauer gehabt, alle meine
diegdhrigen Pléne zu verwirklichen?

8. Habe ich adle ndtigen Entscheidungen prompt und
entschlossen getroffen?

9. Habe ich mich in meinem Denken und Handeln von einer
oder mehreren der »sechs Hauptangste« beeinflussen lassen?

10. Bin ich gelegentlich zu vorsichtig - beziehungsweise zu
unvorsichtig - gewesen?

11. Waren meine Beziehungen zu meinen Arbeitskollegen als
gut zu bezeichnen? Falls unser gegenseitiges Verhdtnis zu

winschen Ubrigliefl3, war es ganz - oder auch nur vorwiegend -
meine Schuld?

12. Habe ich meine Kréfte verzettelt, indem ich statt eines
einzigen Hauptzwecks mehrere Ziele gleichzeitig verfolgte?

13. Bin ich immer allen und allem gegentiber aufgeschlossen
und lernbereit gewesen?

14. Habe ich meine Leistungsfahigkeit gesteigert?
15. Binich in irgendeiner Hinsicht unméldig gewesen?

16. Habe ich mir irgendwelche selbstsiichtigen Gedanken,
AuRerungen oder Handlungen zuschulden kommen lassen?
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17. War mein Verhaten jederzeit geeignet, mir die Achtung
meiner Mitmenschen zu verschaffen?

18. Habe ich mich mit blofen Mutmal3ungen
zufriedengegeben, oder lagen menen Planen  und
Entscheidungen sorgfdltige  Recherchen, Analysen und
Uberlegungen zugrunde?

19. Habe ich mene Zeit und mene Finanzen richtig
eingeteilt?

20. Habe ich meine Zeit mit nutzlosen Dingen vergeudet?

21. Lassen sich meine Lestungen durch bessere
Zeiteinteilung und mehr Selbstdisziplin im kommenden Jahr
noch steigern?

22. Habe ich in irgendeiner Hinsicht nicht nach bestem
Wissen und Gewissen gehandelt?

23. Habe ich immer mehr und Besseres geleistet, als von mir
verlangt oder erwartet wurde?

24. Bin ich irgend jemandem gegeniiber unfair gewesen - und
wenn ja, in welcher Weise?

25. Stellte meine Leistung den realen Gegenwert des Geldes
dar, das ich von meinem Arbeitgeber in diesem Jahr erhalten
habe?

26. Habe ich den richtigen Beruf gewahlt? Und wenn nicht -
wozu fuhle ich mich besser geeignet?

27. War mein Arbeitgeber mit meinen Leistungen zufrieden?
Fdls nein - warum nicht?

28. Wie viele der wichtigsten Erfolgsprinzipien habe ich bis
heute verinnerlicht und zu Grundsdzen meines Handelns
gemacht? (Lassen Sie sich vor allem be der Beantwortung
dieser letzten Frage von einem kritischen Freund beraten!)

Wenn Sie sich die in diesem Kapitel behandelten Regeln und

Empfehlungen eingepragt haben und entschlossen sind, sich in
Ilhrem Denken und Handeln fortan von diesen Grundsatzen
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leiten zu lassen, kdnnen Sie nun mit der Ausarbeitung eines
praktischen Plans beginnen, der Thnen helfen wird, Ihre Dienste
moglichst gewinnbringend zu verkaufen. Wie bereits gesagt, hat
jemand, der entweder gerade erst anfangt, Geld zu verdienen,
oder aber der sein Vermégen durch ungltickliche Umstande
verloren hat und wieder bel Null anfangen muf3, in der Regel
kein anderes Kapital, das den Grundstock des angestrebten
Reichtums bilden konnte, als den Wert seiner Talente und
Fahigkeiten. Die hier empfohlene ehrliche Selbstanalyse wird
Ihnen nicht nur zu der grindlichen Kenntnis lhrer Person und an
Eigenschaften verhelfen, die die unverzichtbare Voraussetzung
fUr die objektive Einschétzung lhrer Erfolgsaussichten darstellt.
Sie wird dartiber hinaus auch lhren Blick fur die Stérken und
Schwéchen Threr Mitmenschen scharfen und Thnen damit die
Maoglichkeit verschaffen, sich unter Thren Vorgesetzten echte
Vorbilder auszusuchen, lhre Arbeitskollegen besser zu verstehen
und die Zuverldssigkeit und Eignung zukinftiger Mitglieder
Ihres Brain- Trusts objektiv zu beurteilen.

Ungezahlte Moglichkeiten, zu Reichtum zu gelangen

Nachdem wir uns mit den Regeln und Prinzipien vertraut
gemacht haben, mit deren Hilfe praktisch ale Selfimade-
Milliondre ihr Vermogen aufgebaut haben, werden Sie sich
vermutlich als néchstes die Frage stellen: Wo finde ich
Gelegenheit, diese Grundsdtze anzuwenden? Nun versteht es
sich eigentlich von selbst, dal3 niemand Ihnen die Arbeit, Ihren
personlichen Weg zum Relchtum auszukundschaften, abnehmen
kann. Die ldee, aus der sich Ihr individuelles Erfolgsziel ableiten
|&(%, muf3 IThnen selbst kommen - oder Sie missen sie zumindest
selbst finden: Wie erfolgversprechend konnte schliefdlich eine
Methode sein, die Offentlich bekanntgegeben und von
Hunderten, Tausenden oder Zigtausenden von Menschen
Ubernommen und angewandt wird?

Um lhnen aber doch eine gewisse - wie ich meine, Uberaus
nitzliche - Hilfestellung zu leisten, méchte ich Ihnen die uns zur
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Verfigung stehenden grundsdtzlichen MOglichkeiten ins
Gedachtnis zurtickrufen, die die Rahmenbedingungen des
Erfolgs darstellen also gewissermal3en das Gelande abstecken,
auf dem Sie Ihren individuellen Weg finden sollen.

Zunachst erinnern wir uns daran, dal wir ale in einem Land
leben, in dem jeder die uneingeschrinkte Freiheit genief3t, zu
denken, zu sagen und zu tun, was ihm gut erscheint und keinem
anderen schadet. Allzu viele von uns nehmen diese Freiheit als
etwas Selbstverstandliches hin, ohne einen Gedanken an all die
Millionen von Menschen zu verschwenden, die ihr Leben in
Unfreiheit verbringen missen.

Wir erfreuen uns der Gedankenfreiheit, der freien Wahl und
der  ungehinderten  Nutzung aler Erziehungs-  und
Bildungsmbglichkeiten, der  freiheitlichen  politischen
Meinungsbildung, der freien Berufswahl, der Freiheit, ohne jede
aulere Einmischung so viel Geld anzuhdufen, wie wir nur
wiinschen, der freien Wahl des Wohnsitzes, des Arbeitsplatzes
und des Ehepartners, der Freiheit, zu reisen, wohin es uns
beliebt, und schliefdlich der Freiheit, uns jedes, selbst das
hochste denkbare Ziel zu setzen, das ein Mensch erreichen kann.
Unsere freile Welt bietet jedem ehrlichen Birger unzahlige
Gelegenheiten, zu Reichtum zu gelangen. Doch wer auf die Jagd
geht, wird sich zu diesem Zweck ein wildreiches Gebiet
aussuchen; und wer nach Reichtum strebt, wird sich analog dazu
ein moglichst gewinntrachtiges Betétigungsfeld wéahlen. Aus der
blof3en Tatsache aber, dal3 Sie jetzt gerade dieses Buch lesen,
kann mit fast mathematischer Sicherheit geschlossen werden,
dal3 Sie mitten in einem der »wildreichsten Geldreviere« der
ganzen Welt wohnen!

Machen Sie sich doch nur einma bewuf, wie reich und
konsumfreudig ein Land sein muf3, dessen Frauen jahrlich
Millionen und Abermillionen fir Lippenstift, Eyeshadow,
Haarspray und andere Kosmetika ausgeben!

Wenn Sie wissen wollen, wo das Geld - fur den, der die
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Prinzipien des Erfolgs verinnerlicht hat - fast buchstablich auf
der Stral3e liegt, dann brauchen Sie sich nur in einem Land
umzusehen, in dem an einem einzigen Tag des Jahres iiber eine
halbe Milliarde D-Mark fUr Feuerwerkskorper in die Luft ggagt
wird und in dem - alen &rztlichen Warnungen zum Trotz - die
Tabak- und die Alkoholindustrie  Jahr  far  Jahr
Milliardenumsétze machen.

Nicht minder erfolgversprechend ist ein Land, dessen
Bewohner aljahrlich mit der groften Selbstverstandlichkeit
Milliardenbetrége fir alle moglichen Vergnigungen und
sportlichen Betétigungen ausgeben. Und bedenken Sie dabel,
dal} die genannten Waren und Dienstleistungen nur einige
wenige Quellen des Reichtums darstellen - ja, dald es sich
hierbel lediglich um Luxusartiked und Belanglosigkeiten
handelt. Doch schon Herstellung, Transport und Vertrieb dieser
wenigen Waren schaffen weltweit Arbeitsplatze fur Millionen
von Menschen, die mit ihrer Tatigkeit Milliarden an L6hnen und
Gehdltern verdienen und diese wiederum nach Belieben fur
Bedarfsund Luxusartikel ausgeben. Bereits dieser kleine
Ausschnitt aus dem globalen Kreislauf von Geld, Waren und
Dienstleistungen 143t den wahren UberfluR an Gelegenheiten
erahnen, der es jedem Erfolgswilligen erlaubt, Reichtum zu
erwerben. Niemand und nichts kann Sie daran hindern, unter
Einsatiz al lhrer Kréfte auf dieses Ziel hinzuarbeiten. Mit
Uberdurchschnittlichem Talent, Uberdurchschnittlichen
Fahigkeiten und Uberdurchschnittlicher Erfahrung kann auch
heute noch jeder ein riesiges Vermogen aufhaufen. Wie reich
ein selbstdndiger Unternehmer und mag e noch so klein
angefangen haben - wird, hangt einzig und allein vom Grad
seiner Tuchtigkeit, seiner Entschlossenheit und seiner Ausdauer
ab. Und wer sich in einem abhangigen Arbeitsverhdtnis
befindet, kann auch dort mit Hilfe unserer Methode ein wirklich
ansehnliches Einkommen erzielen.

Worauf warten Sie also eigentlich noch?
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Fangen Sie jetzt an!

Das wahre »Land der unbegrenzten Moglichkeiterx ist der
frele Markt: Unzahlige Charcen warten nur darauf, dald Sie sie
ergreifen. Kommen Sie, wahlen Sie aus, entwickeln Sie einen
Plan, machen Sie sich ans Werk und verfolgen Sie Ihr Ziel mit
unermidlicher  Ausdauer - die Gesetze der freien
Marktwirtschaft erledigen den Rest! Sie kénnen sich darauf
verlassen: unsere kapitalistische Welt garantiert jedem die
Maoglichkeit und das Recht, praktisch jede beliebige Ware und
Dienstleistung anzubieten und den entsprechenden Lohn
elnzustreichen.

Unser System macht grundsétzlich niemandem dieses Recht
streitig- andererseits verschenkt es aber auch nichts. Denn unser
System gehorcht selbst dem ehernen Gesetz des
Wirtschaftslebens, das stets fir jede Dienstleistung und jede
Ware den angemessenen Lohn oder Preis fordert.

LEITSATZE

Potenzieren Sie lhre Erfolgsaussichten - und lhre
Verdienstmoglichkeiten -, indem Sie lhr »ldeenKapital durch
die Bildung eines Brain-Trusts vervielfachen.

Wadhlen Sie dazu Menschen, die Sie inspirieren und Sie mit
ihrer Phantasie und ihrem Wissen unterstitzen, die an Se
glauben und die dadurch Ihr Selbstvertrauen starken.

Arbeiten Sie lhre Bewerbungsunterlagen mit Hilfe der in
diesem Kapitel gegebenen Empfehlungen aus. Erstellen Sie eine
erschopfende »Bewerbungsdokumentationk, und Sie haben die
besten Aussichten, eine Stellung zu finden, deren Bezahlung den
wahren Gegenwert Ihrer Kenntnisse und Fahigkeiten darstellt.

Betrachten Sie selbst die beste Stellung als die Vorstufe zu
einer noch besseren. Fihren Sie zu diesem Zweck regelméaldig
eine grundliche und moglichst objektive Selbstanalyse durch
und streben Sie danach, von Mal zu Mal bessere Ergebnisse zu
erzielen.
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Erfolg fordert keine Griinde. Mifserfolg duldet keine
Entschuldigungen.
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7 Der EntschiuR8

Wie eine Meinung zum Entschluf3 kristallisiert, und wie der
Entschlu$ zur Durchfiihrung gelangt. Wie und wann die

Anderung einer Entscheidung zu grofierem Nutzen und Gewinn
fiihrt.

Meine Anayse der Uber 25000 Fallgeschichten von
Menschen, die beruflich und allgemein im Leben versagt hatten,
ergab, dal3 mangelnde Entschluf3kraft zu den Hauptgriinden ihrer
Milerfolge zahlte.

Die Neigung, alles hinauszuschieben, gehért nun einmal zu
den am meisten verbreiteten Charakterfehlern, und praktisch
jeder von uns muid - will er nicht zu den ewigen Verlierern
zdhlen - an ihrer Beseitigung arbeiten.

Ich hoffe aufrichtig, dal3 die Lektire dieses Buches Ihnen
helfen wird zu lernen, notwendige Entscheidungen schnell und
endgiiltig zu treffen: Entschluf¥freudigkeit ist namlich eine der
wichtigsten Voraussetzungen fur die Anwendung aler in diesem
Buch beschriebenen Efolgsregeln.

Im Gegensatz zu der obengenannten grofRen Gruppe von
»Versagern« ergab meine Anayse der Lebensgeschichten von
einigen hundert Multimilliondren, dal3 ausnahmslos jeder von
ihnen gewohnt ist, blitzschnelle Entscheidungen zu treffen und
diese - wenn Uberhaupt - nur nach langem und reiflichem
Uberlegen zu andern oder zu widerrufen. Leute, deren Traum
vom grofRen Geld zeit ihres Lebens unerfiillt bleibt, treffen ihre
Entscheidungen dagegen - wenn uberhaupt- nur zégernd und
widerwillig und sind alzu gern bereit, sie oft und schnell wieder
umzuwerfen.

Eine der auffélligsten Charaktereigenschaften HENRY
FORDS war seine Gewohnheit, Entscheidungen nicht nur

schnell zu treffen, sondern sie auch unverziglich in die Tat
umzusetzen. Stand ein Entschlul? erst einmal fest, &nderte er ihn
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nur seiten und auch dann erst nach reiflichster Uberlegung.
Diese Eigenschaft war so ausgepragt, dal3 sie ihm den Ruf der
Dickkopfigkeit einbrachte. Ebendieser Starrsinn war es auch,
der ihn sein beriihmtes, nicht eben schones T-Modell selbst dann
noch jahrelang weiterbauen lief3, als alle seine Berater und viele
seiner Kéufer in ihn drangen, doch endlich ein neues Modéell in
Serie zu geben. Es ist nicht auszuschlief3en, dal3 Ford in diesem
besonderen Fall tatséchlich etwas zu lange zOgerte; andererseits
aber brachte ihm san (nur in Schwarz lieferbares)
»Einheitsauto« noch so lange erkleckliche Gewinne ein, bis die
Anderung des Modells unbedingt nétig wurde. Ohne Zweifel
war Fords Beharrlichkeit nicht frel von Starrsinn, aber eine
gewise Sturhet ist auf jeden Fal immer noch besser ds
mangel nde Entschlul3fahigkeit und Wankelmut.

Meinungen eine billige Ware

Die meisten Menschen, denen es nicht so recht gelingen will,
zu Geld zu kommen, sind leicht beeinflul3bar. Sie erlauben den
Zeitungen, dem Fernsehen und den tratschenden Nachbarn, fir
sie zu denken. Meinungen aber - und um nichts anderes handelt
es sich in der Regel bel den Behauptungen von Medien und
Mitmenschen - sind die billigsten Massenartikel der Welt. Jeder
von uns hat sie im UberfluR auf Lager und sucht standig nach
bereitwilligen Abnehmern. Wer aber aus Faulheit oder
Unfahigkeit aulRerstande ist, sich ein selbstéandiges Urteil zu
bilden, dem wird es auch kaum je gelingen, einen Plan zu
verwirklichen - und am allerwenigsten den, reich zu werden.

Wer von den Meinungen anderer abhangig ist, hat ohnehin
keinen eigenen Wunsch! Sehen Sie sich doch einmal
aufmerksam um (und seien Sie so ehrlich, auch einen kritischen
Blick in lhr Inneres zu werfen): Das Leben der meisten Leute
kreist um vorgefertigte »ldeale« wie die weil3este Wasche, das
komfortabelste Auto, den begehrenswertesten Urlaub, das
sicherste Deo, den schnellsten Computer, den aromatischsten
Kaffee, und was es fir angeblich erstrebenswerte Dinge sonst
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noch gibt. Der sicherste Weg, wie Se sich vor der
Beeinflussung durch fremde Meinungen schitzen konnen,
besteht darin, IThren Mitmenschen moglichst wenig Anlasse zu
bieten, welche zu &uf}ern - zumindest beziglich Ihrer wirklich
wichtigen Vorhaben. Sollten Sie also ernsthaft beginnen, die
hier behandelten Erfolgsregeln in die Praxis umzusetzen, dann
behalten Sie Ihre Absicht fiir sich: Fassen Sie lhre eigenen
Entschlisse und fuihren Sie sie aus. Ziehen Sie niemanden ins
Vertrauen aul3er Thren »klugen Kopfenk, lhren handverlesenen
Braintrustern, deren Unterstiitzung Sie vallig sicher sein kdnnen,
einfach weil se dasselbe Ziel verfolgen wie Sie. Selbst beste
Freunde und wohlmeinendste Verwandte machen uns durch ihre
Witzeleien und - in der Mehrzahl der Féle auf keinerlei
Tatsachenwissen gestiitzte - Meinungen nur allzuleicht unsicher.

Schweigen ist Gold

Sie haben enen eigenen Kopf und einen klaren Verstand.
Lassen Sie sich adso von niemandem dreinreden: Urteilen Sie
selbstdndig und treffen Sie Ihre eigenen Entscheidungen.
NatUrlich wird es dazu meist n6tig sein, sich von anderen Daten
und Informationen zu beschaffen. Tun Sie dies aber unauffallig
und ohne Ihre Pléane und Absichten zu offenbaren!

Es ist ein typisches Kennzeichen des Halbgebildeten, dal3 er
»besonders viel weil3«. Solche Leute verraten sich dadurch, daf?
sie zuvid reden und zuwenig zuhdren. Wenn Sie lernen wollen,
schnelle Entscheidungen zu treffen, dann gewthnen Sie sich an,
Augen und Ohren weit gedffnet und den Mund fest geschlossen
zu halten. Schwétzer horen am liebsten sich selbst reden. Wenn
Sie mehr sprechen als zuhdren, lassen Sie sich nicht nur viele
Gelegenheiten entgehen, etwas Neues hinzuzulernen, sondern
gewdhren moglicherweise auch Leuten Einblick in Thre Plane,
deren groltes Vergnigen darin besteht, Sie be deren
Ausflihrung zu storen.

Noch folgenschwerer ist Geschwétzigkeit aber, wenn Se
dadurch lhre Absichten nicht lediglich relativ harmlosen
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Witzbolden, Schwarzsehern oder Besserwissern verraten,
sondern jemandem, der den Wert Ihrer Ideen richtig beurteilen
kann. Sie dirfen namlich niemals vergessen, dal3 Sie nicht der
einzige sind, der nach einem gangbaren Weg sucht, zu Reichtum
zu gelangen. Wenn Sie aso lhre Plane zu beretwillig
preisgeben, brauchen Sie sich nicht zu wundern, wenn lhnen
friher oder spéter einer Ihrer Konkurrenten zuvorkommt.

Behalten Sie also Ihre Erfolgsplane fur sich, und Sie werden
weder Gefahr laufen, durch die inkompetenten Einwande Ihrer
wohlmeinenden Mitmenschen verunsichert zu werden, noch
riskieren, dal3 ein weniger wohlmeinender Zeitgenosse Ihnen
I hre besten Ideen stiehlt!

Entscheidungen machen Geschichte

Der Wert einer Entscheidung hangt von dem Mut ab, den sie
erfordert. Bel den grofRen Entscheidungen, die den Gang der
Geschichte beeinfluf3t und damit das Gesicht unserer heutigen
Wt entscheidend mitbestimmt haben, ging es oft genug um
Leben und Tod.

Es ware ohne weiteres moglich, ein ganzes Buch, ja en
ganzes Blcherregal mit - politischen, militarischen oder privaten
»historischen Entscheidungenx zu flllen; sinnvoller as eine
solche katalogartige Aufzéhlung erscheint es mir aber, die
Geschichte einer Entscheidung so ausfuhrlich zu erzéhlen, dal3
ihre wahre Bedeutung und Tragweite erkennbar wird. Der
Vortell dieser Verfahrensweise ist, dal3 sie den Entscheidungsakt
nicht abstrakt vorfuhrt, sordern ihn im Zusammenhang mit
weiteren»Elementen des Erfolgs« vorfuhrt.

Lesen Sie aso die folgende Erzahlung aufmerksam durch und
sehen Sie, wie viele der bislang besprochenen Prinzipien oder
»Schritte« Sie darin ausmachen kénnen.

Ein Zwischenfall in Boston

Eine der folgenreichsten politischen Entscheidungen der
Neuzeit wurde am 4. Juli 1776 getroffen, as 56 Manner in
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Philadelphia ihre Namen unter ein Dokument setzten, von dem
se wuldten, dal3 es entweder allen Birgern der amerikanischen
Kolonien zur Freiheit verhelfen oder sie alle an den Galgen
bringen wiirde!

Sie wissen wahrscheinlich, von welchem beriihmten
Dokument ich spreche: der amerikanischen
Unabhangigkeitserkldrung. Mdglicherweise ist aber nicht jedem
von [hnen klar, welch grof3es Beispiel von Entschlossenheit und
Bekennermut sich darin auferte.

Mit dem historischen Datum sind wir - zumindest die etwas
dteren Jahrgange unter uns - zwar vertraut, aber wer kann
wirklich ermessen, wieviel Mut dieser Schritt erforderte! Wir
haben im Geschichtsunterricht davon gehért, kennen Daten und
die Namen der wichtigsten Schaupldtze und Akteure dieses
gewaltigen historischen Dramas. Aber wie steht es um unser
Wissen von den Kréften, die hinter diesen Namen wirkten? Und
wer kennt die unsichtbare Macht, die den amerikanischen
Kolonien - und indirekt auch einer Vielzahl weiterer Nationen -
die Freiheit schenkte, schon lange bevor Washingtons Armee
Yorktown erreichte?

Deshab wollen wir uns jetzt auf die Ereignisse in der
ehemaligen britischen Kolonie Massachusetts konzentrieren, die
von dieser »unsichtbaren Macht« ausgel0st wurden. Unsere
Geschichte beginnt mit einem Zwischenfall, der sich am 5. Méarz
1770 in Boston ereignete. Britische Soldaten patrouillierten
durch die Stadt, um der Bevdlkerung die Présenz der Krone
moglichst eindringlich vor Augen zu fihren. Die Ansiedler
beobachteten diese Demonstration bewaffneter Macht mit
wachsendem Groll. Es dauerte nicht lange, dann machten sie
ihrer  Wut Luft - erst mit Worten, dann mit gezielten
Steinwirfen, bis schliefdich der Patrouillenfihrer das Feuer
eroffnen lie3. Der Kampf endete mit vielen Toten und
Verwundeten.

Dieser Zwischenfall rief in der Offentlichkeit so groRe
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Empérung hervor, da? die Provinziaversammlung (eine
Korperschaft, der die einflulreichsten Siedler angehdrten)
zusammentrat und ein gemeinsames Vorgehen beschlof3. Auch
JOHN HANCOCK und SAMUEL ADAMS gehorten dieser
Versammlung an. Mutig forderten diese beiden Manner
entscheidende Schritte, um die englischen Truppen aus Boston
Zu vertreiben.

Bedenken Sie, dal} der Entschlu3 dieser verschwindend
kleinen Minderheit - eswaren nur zwei Mdnner - zum Aus 6ser
und Ausgangspunkt der Ereignisse wurde, die zur Entstehung
der heutigen Weltmacht Amerika fuhrten. Und vergessen Sie
auch nicht, daf3 der Entschlufd dieser beiden Méanner viel
Glauben und Mut erforderte denn er war aul3erst gefahrlich!

Ehe die Versammlung auseinanderging, wurde vereinbart,
Samuel Adams zu HUTCHINSON, dem britischen Gouverneur
der Kolonie, zu entsenden, um den Abzug der britischen
Truppen zu verlangen.

Diese Forderung wurde erflillt, und die Truppen verliefden
Boston. Damit war der Zwischenfall aber keineswegs aus der
Welt geschafft. Er hatte in die Herzen aller Beteiligten den Keim
eines Entschlusses gesenkt, der den Kolonien die
Unabhangigkeit bringen und den Gang der Geschichte fir
immer verandern sollte.

Ein Zusammenschluf3 fihrender Kopfe

RICHARD H. LEE ubernahm im weiteren Verlauf der
Ereignisse eine fuhrende Rolle. Er und Samuel Adams standen
in regelméliigem Briefkontakt und teilten einander all ihre
Befurchtungen und Hoffnungen in bezug auf das Wohlergehen
der Einwohner ihrer Provinzen mit. Diese Korrespondenz
brachte Adams auf die Idee, durch einen regelméafdigen
Gedankenaustausch zwischen allen 13 Kolonien eine Basis fir
das gemeinsame Planen und Hadeln zu schaffen, das, wie er
wuldte, zur Losung der gemeinsamen Probleme dringend
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erforderlich war. Zwei Jahre nach der Bostoner Stral3enschlacht,
im Mérz 1772, unterbreitete Adams der Provinzialversammlung
den Vorschlag, ein Korrespondenzkomitee aus offiziellen
Vertretern aller 13 Kolonien zu berufen mit dem Zidl, »die
freundschaftliche Zusammenarbeit zum Wohle der Kolonien des
britischen Amerika zu forderrx.

Damit war der erste Schritt getan, alle bisher noch verstreuten
Kréfte zu sammeln. Adams, Lee und Hancock hatten sich zu
einem »Bund kluger Kopfe« - einem Brain-Trust, wenn wir so
wollen - zusammengefunden.

Das Korrespondenzkomitee wurde gegriindet. Die Kolonisten
hatten bislang vereinzelte Scharmitzel mit den britischen
Soldaten ausgefochten, doch waren mit dieser Art von
Kleinkrieg keine nennenswerten Resultate erzielt worden. Die
Unzufriedenheit der einzelnen hatte sich eben noch nicht in
einer Gruppe von»K 6pferx kristallisiert! Ehe sich Adams, Lee
und Hancock zusammenfanden, hatte es noch keine Gruppe von
Siedlern gegeben, die sich mit Herz und Verstand, Leib und
Seele um eine gemeinsame Losung bemiht und nach einem
Weg gesucht hétte, die Schwierigkeiten mit der britischen
Besatzung ein fur allemal aus der Welt zu schaffen.

Naturlich waren in der Zwischenzeit auch die Briten nicht
mUfig gewesen. Auch sie hatten Plane geschmiedet und sich zur
Wahrung ihrer Interessen zusammengeschlossen - wobei sie den
wesentlichen Vortell auf ihrer Seite hatten, Gber gentigend Geld
und Soldaten zu verfigen, um ihre Plane auch unverziglich in
die Tat umsetzen zu kdnnen.

Ein schneller Entschlufd éndert den Lauf der Geschichte

Der englische Konig entsandte General GAGE nach Amerika,
damit er Hutchinson abldste. Eine der ersten Amtshandlungen
des neuen Gouverneurs bestand in dem Versuch, Samuel Adams
durch eine offene Drohung zur Aufgabe seiner feindseligen
Haltung gegen die Krone zu veranlassen.
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Welch eine folgenschwere Entscheidung Adams abverlangt
wurde, kdnnen Sie am ehesten nachvollziehen, wenn ich dessen
Gespréach mit Oberst Fenton, dem Kurier des Gouverneurs,
wortlich wiedergebe:

Oberst Fenton: »Gouverneur Gage hat mich beauftragt, Ihnen,
Mr. Adams, zu versichern, dal’3 der Gouverneur weitgehende
Vollmachten besitzt, Sie fur Ihre Loyalitét zu belohnen, falls Sie
Ihren Widerstand gegen die Malinahmen der Regierung Seiner
Majestét aufgeben. [Ein klarer Bestechungsversuch!] Daruber
hinaus mdchte 1hnen der Gouverneur dringend empfehlen, nicht
langer das Mil¥fallen Seiner Majestét zu erregen. Es ist meine
Pflicht, Sie darauf aufmerksam zu machen, dal3 Ihr bisheriges
Verhalten gegen ein von Konig Heinrich V1I1. erlassenes Gesetz
verstofdt und dal3 jeder - nach frelem Ermessen des Gouverneurs
- des Verrats oder Hochverrats Verdachtige festgenommen, nach
England Uberfihrt und dort abgeurteilt werden kann. Eine
Abkehr von lhrer bisherigen Politik wirde IThnen hingegen nicht
nur sehr erhebliche personliche Vorteile, sondern auch die Huld
des Kdnigs sichern.«

Samuel Adams konnte zwischen zwel  moglichen
Vorgehensweisen wéhlen. Er konnte seine Uberzeugung
verraten, um sich personlich zu bereichern, oder er konnte
seinen politischen Kampf fortsetzen und damit riskieren, as
Hochverréter gehangt zu werden.

In diesem Augenblick mue Samuel Adams eine
Entscheidung Uber Leben und Tod treffen. Und er z6gerte nicht.
Zuerst nahm er Oberst Fenton sein Ehrenwort as Offizier ab,
dad er dem Gouverneur seine Erwiderung wortgetreu
Ubermitteln wirde. Dann sagte Adams:

»Sagen Sie bitte Gouverneur Gage, dald ich zuversichtlich
hoffe, schon lange meinen Frieden mit dem Konig der Kénige
gemacht zu haben. Keine personlichen Motive oder Vorteile
werden mich je davon abbringen, mich mit all meiner Kraft fir
die gerechte Sache meines Landes enzusetzen. Raten Sie
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Gouverneur Gage aul3erdem in meinem Namen, die Geduld
eines zum aulfersten gereizten Volkes nicht langer auf die Probe
zu stellen! «

Der Gouverneur reagierte auf Adams' scharfe Erwiderung mit
der folgenden Proklamation: »Im Namen Seiner Magjestét
verspreche ich alen, die unverziglich ihre Waffen niederlegen
und sich wieder ihrer Pflichten gegentiber der Krone erinnern,
vollkommene Straffreiheit. Ausgeschlossen von dieser Amnestie
werden lediglich Samuel Adams und lohn Hancock, deren
Verbrechen zu schandlich sind, als dal3 sie der gerechten Strafe
entgehen durften. «

Adams und Hancock salen, wenn Sie mir den saloppen
Ausdruck gestatten, »ganz schon in der Tintex. Die
Kampfansage des witenden Gouverneurs zwang die beiden
Manner zu ener zweten, nicht minder gefdhrlichen
Entscheidung. In aler Eile beriefen sie eine geheime
Versammlung aller Gesinnungsgenossen ein. Als alle vollzahlig
anwesend waren, verschlold Adams die Tir, steckte den
Schlissel in die Tasche und erklarte, die sofortige Einberufung
eines Kongresses aller amerikanischen Kolonien der Krone sei
in der gegenwértigen Situation nicht mehr zu umgehen. Ehe ein
entsprechender Beschlul nicht gefald sei, werde niemand den
Raum verlassen.

Diese Worte losten eine hitzige Debatte aus. Manche
erschraken vor den moglichen Folgen eines so radikaen
Vorgehens, andere aul3erten ernsthafte Zweifel, ob es weise sai,
eine o endgiiltige Entscheidung gegen die Krone zu treffen. In
dem ganzen Raum gab es nur zwel Méanner, die keine Furcht
kannten und keinen Gedanken an die Maoglichkeit eines
Fehlschlags verschwendeten: Adams und Hancock. lhre
Uberzeugung und ihr Mut wirkten aber auf die Dauer
ansteckend, und zuletzt erklarte sich das Plenum bereit, mit
Hilfe des Korrespondenzkomitees den Ersten Kontinentalen
Kongref3 vorzubereiten. Dieser, so wurde beschlossen, wirde ab
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dem 5. September 1774 in Philadel phia tagen.

Prégen Sie sich dieses Datum ein! Es ist wichtiger as der 4.
Juli 1776, denn ohne den Beschluf3, den Kontinentalen Kongref3
einzuberufen, ware die Unabhangigkeitserklarung nie zustande
gekommen. Noch bevor der neue Kongref3 zum erstenmal
zusammentrat, hatte in einem anderen Teil des Landes en
weiterer Politiker einen »Katalog der Rechte des britischen
Amerika« verfald und verdffentlicht. Es war THOMAS
JEFFERSON - ein Birger der Provinz Virginia, dessen
Verhdtnis zu Lord DUNMORE, dem dortigen Statthalter der
Krone, ebenso gespannt war wie das zwischen Hancock und
Adams und dem Gouverneur von Massachusetts.

Kurz nach Veroffentlichung seiner politischen Streitschrift
wurde Jefferson des Hochverrats gegen die Regierung Seiner
Majestédt angeklagt. Emport Gber diesen Akt despotischer
Willkdr, erklarte daraufhin PATRICK HENRY, einer von
Jeffersons Kollegen, offen vor der Provinzialversammlung, dal3
er Jeffersons Ansichten uneingeschrankt teile. Er schlold seine
Rede mit den berihmt geworderen Worten: »Wenn das Verrat
ist, dann macht das Beste daraus

Es waren Manner ohne politische oder militérische Macht, die
es ihnen ermoglicht hétte, ihre Forderungen durchzusetzen, die
im vollem Bewulsein ihrer Verantwortung und in Kenntnis der
Tragweite ihrer Entschliisse zusammentraten, um das Schicksal
der Kolonien in ihre Hande zu nehmen. Mit der Eréffnung des
Ersten Kontinentalen Kongresses begannen ihre gemeinsamen
Uberlegungen, die sie mit nur kurzen Unterbrechungen
fortsetzten, bis am 7. Juni 1776 RICHARD LEE aufstand, um
das Wort bat und die Versammlung mit einem wagemutigen
Vorschlag aufschreckte:

»Gentlemen, ich stelle den Antrag, diese Versammlung moge
beschlief?en, dal} diese Vereinigten Kolonien freie und
unabhangige Staaten sind und von Rechts wegen sein sollen,
dal} sie von jeglicher Treuepflicht gegen die britische Krone
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entbunden sind und dald jegliche politische Verbindung
zwischen ihnen und dem Staate Grof3britannien vollstandig
gelost ist und sein soll.«

Die Unabhangigkeitserklérung

Der sensationelle Antrag wurde so leidenschaftlich und so
umstandlich diskutiert, dal3 Lee zu guter Letzt die Geduld verlor.
Als sich die Versammlung nach mehreren Tagen noch immer
nicht zu einem klaren Entschlul? hatte durchringen kdnnen,
meldete er sich abermals 21 Wort und sagte mit klarer, fester
Stimme: »Herr Président, wir haben diesen Vorschlag tagelang
debattiert. Er ist der einzige Ausweg, der uns offenbleibt.
Warum, Sir, schieben wir unsere Entscheidung dann noch langer
hinaus? Wozu noch langer Uberlegen? Lassen Sie uns diesen
schonen Tag zum Geburtstag der amerikanischen Republik
machen. Lassen wir sie entstehen nicht um zu zerstéren und zu
besiegen, sondern um die Herrschaft des Friedens und des
Rechts wiederherzustellen! «

Dringende Familienangelegenheiten zwangen Lee zur
Rickkehr nach Virginia, noch bevor es zur endgultigen
Abstimmung Uber seinen Antrag gekommen war. Vor seiner
Abreise betraute er aber seinen Freund Thomas Jefferson mit der
Vertretung seiner Sache. Dieser versprach, sich mit all seinem
Einflul und seiner Beredsamkeit fur die Annahme des Antrags
einzusetzen. Kurze Zeit spater ernannte Hancock, der Président
des Kongresses, Jefferson zum Vorsitzenden eines Komitees,
das den Entwurf der Unabhangigkeitserklérung ausarbeiten
sollte.

Lang, mihsam und schwerfélig feilte der Ausschuf? an dem
Dokument, dessen Verabschiedung durch den Kongref3
praktisch  einer  Kriegserkl&rung an  Grof3britannien
gleichkommen wuirde. Jeder, der seine Unterschrift
daruntersetzte, unterzeichnete damit, falls die Kolonien in dem
mit Sicherheit zu erwartenden Krieg gegen die Krone
unterliegen wirden, gleichsam sein eigenes Todesurteil.
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Am 28. Juni wurde der Entwurf des Dokuments dem Kongref3
vorgelegt. Wieder wurde er mehrere Tage lang erértert und
abgeéndert, bis er schliefdich seine endgultige Form gefunden
hatte. Am 4. Juli 1776 trat Jefferson vor die Versammlung und
verlas ohne Angst um seine personliche Sicherheit eine der
folgenschwersten Erkldrungen, die je zu Papier gebracht
wurden:

»Wenn der Lauf der Dinge ein Volk dazu zwingt, seine
politische Bindung an ein anderes Volk zu |6sen und unter den
Méchten dieser Erde eine selbstdndige und gleichberechtigte
Stellung einzunehmen, zu der es die Gesetze Gottes und der
Natur berechtigen, so verlangt es die dem Urteil der Menschheit
schuldige Achtung, da3 es die Grinde, die es zu dieser
Trennung zwingen, offen darlege...«

Als Jefferson geendet hatte, schritt man zur Abstimmung. Die
Erkléarung wurde angenommen und von den anwesenden 56
Mannern unterzeichnet. Mit dieser Entscheidung begann eine
Nation zu existieren deren Bestimmung es zu sein schien, der
Menschheit das von nun an fir alle Zeiten geltende Recht auf
politische Selbstbestimmung anzuvertrauen.

Wenn Sie jetzt noch einmal die Ereignisse Uberschauen, die
zur Unabhéangigkeit fuhrten, so werden Sie mir beipflichten, dal3
die vereinigten Staaten von Amerika ihre Entstehung der
Entscheidung eines 56kopfigen Brain-Trusts verdanken. Der
Entschlul? dieser »fiihrenden Kopfe« war es letztlich auch, der
GEORGE WASHINGTON zum militéarischen Sieg verhalf,
denn der Geist der Unabhéangigkeitserklarung hatte von den
Herzen seiner Soldaten Besitz ergriffen, so dal3 nichts und
niemand ihrem begeisterten Siegeswillen standzuhalten
vermochte.

Ist es daher nicht &uflerst ermutigend zu wissen, dal3 die
gleiche Kraft, die zur Entstehung einer so grof3en und méchtigen
Nation fuhrte, nun zum Werkzeug Ihres personlichen Erfolgs
werden wird? Denn diese unwiderstehliche »unsichtbare
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Macht«, von der ich eingangs sprach, ist nichts anderes as die
Wirkung der Anwendung der in diessm Buch dargestellten
Grundsétze. Mittlerweile dirfte es IThnen keine alzu grof3en
Schwierigkeiten bereiten, sechs dieser Grundséize in der
Vorgeschichte der Unabhangigkeitserklarung zu entdecken. Sie
finden dort brennendes  Verlangen,  Entschlossenheit,
Selbstvertrauen, Ausdauer, die »Gruppe fiihrender Kopfe« und
planvolles Handeln. Alle diese Krafte warten nur darauf, Ihnen
den Weg zum Erfolg zu ebnen: Sie brauchen sie nur zu
aktivieren!

Der mutige Gelst

Immer wieder werden Sie in diesem Buch Hnweise darauf
finden, dal3 von brennendem Verlangen energisierte Gedanken
die Tendenz haben, ihre objektive Entsprechung
hervorzubringen - sich zu bewahrheiten. Sowohl die
Entstehungsgeschichte der Vereinigten Staaten als auch die der
United States Steel Corporation konnen als Uberzeugenden
Beleg fir die Wirksamkeit dieser » Technik« angesehen werden.

Das Geheimnis dieser so erstaunlichen Erfolgsmethode ist
nichts »Ubernatirlichesc : Es ist nichts anderes as das
Zusammenwirken ewiger Kréfte der Natur. Diese Naturgesetze
arbeiten fur jeden, der den nétigen Glauben und Mut besitzt, um
sie anzuerkennen und fir sich zu beanspruchen. Ebenso wie sie
einer Nation die Freiheit schenken, konnen sie lhnen zu
Reichtum und Erfolg verhelfen.

Wer imgtande ist, rasche und endgultige Entscheidungen zu
fdlen, weil3, was er will und bekommt es auch! In alen
Lebenssituationen  zeichnen sich Erfolgsmenschen  durch
Entschlu3freudigkeit und Bestandigkeit aus. lhre geistige
Selbstandigkeit und ihr Scharfblick machen sie zu Vorbildern
und Fihrern. Die Welt gesteht jedem, der energisch und
Uberzeugt auf ein bestimmtes Ziel hinarbeitet, auch den nétigen
schopferischen Freiraum zu.
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EntschluRschwéche zeichnet sich meist schon in der Jugend
ab. Uberwindet man sie nicht rechtzeitig, wird sie zur - im Laufe
der Jahre immer festeren - Gewohnheit.

Eine so Uble Angewohnheit wirkt sich nicht nur wahrend der
Schulzeit und des etwaigen Universitétsstudiums negativ aus,
sondern gefdhrdet nattrlich auch den beruflichen Erfolg - fals
es der Betreffende Uberhaupt schafft, sich fir einen bestimmten
Beruf zu entscheiden. In der Regel »wahlt« er aber die erstbeste
Besch&ftigung, die sich ihm bietet. 98 Prozent der Menschen,
die eine schlechtbezahlte und unbefriedigende Tatigkeit
austiben, verdanken dies einzig und alein ihrer Unfahigkeit, auf
eine bestimmte Stellung hinzuarbeiten und sich einen geeigneten
Arbeitgeber zu suchen.

Eine klare Entscheidung zu treffen erfordert immer Mut -
manchmal sogar wahren Heldenmut! Die 56 »Véter« der
Vereinigten Staaten setzten mit ihrer Unterschrift auf der
Unabhangigkeitserklarung ihr Leben aufs Spiel. Der Entschluf3,
einen bestimmten Beruf zu ergreifen, auf eine bestimmte
Stellung hinzuarbeiten und einen bestimmten Preis vom Leben
zu fordern, verlangt einen deutlich niedrigeren Einsatz: Sie
riskieren dabel nicht Ihr Leben, sondern schlimmstenfalls Ihre
finanzielle Unabhangigkeit - und selbst en
Soziahilfeempfanger kann sich wieder hoch, ja bis zu den
hdchsten Gipfeln des Erfolgs hinaufarbeiten.

Finanzielle Unabhéangigkeit, Freude an der eigenen Tétigkeit,
Erfolg und Ansehen werden al denen immer versagt bleiben,
denen der Mut und die Entschlossenheit fehlen, sich fur die
Verwirklichung ihrer Ziele einzusetzen und um den angestrebten
Erfolg zu kampfen. Wer aber ebensosehr vom Wunsch nach
Reichtum durchdrungen ist wie seinerzeit Samuel Adams von
der Sehnsucht nach Freiheit, der darf sicher sein, dal? er sein Ziel
auch erreichen wird!

LEITSATZE
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Unentschlossenheit ist eine der Hauptursachen des
MiRerfolgs. Jeder hat das Recht auf eine eigene Meinung - fur
Sie ist aber einzig und alein Jhre eigene Meinung von Belang.

Entschlossenheit erschliefdt uns ein ungeheures zusétzliches
Energiepotential.  Gewohnheitsmallige  Entschluf3schwéche
entsteht meist schon in der Jugend. Befreien Se sich von dieser
»Krankheit« und warnen Sie andere vor dieser Gefahr.

Durchdenken Sie noch einmal den Ablauf der Ereignisse, aus
denen wichtige historische Entscheidungen hervorgingen. Sie
kénnen daraus lernen, wie man in jeder Situation rasch und
entschlossen handelt. Das brennende Verlangen nach Freiheit
wird zuletzt mit Freiheit belohnt. Der glihende Wunsch nach
Reichtum wird schliefdich zu Reichtum fuhren.

Ihre Welt entsteht aus der Kraft Ihres Entschlusses.
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8 Die Ausdauer

Erkennen Sie Ihre Schwiichen und beseitigen Sie alles, was
zwischen IThnen und IThrem jeweiligen Ziel steht. Ausdauer ist die
Kraft, die Ihrer Motivation - dem Verlangen - Kontinuitdit und
Verldplichkeit verleiht.

Ausdauer ist einer der wichtigsten Faktoren des Prozesses, der
lhren Traum vom grofen Geld in materielle Wirklichkeit
Uberfuhrt. Die Quelle der Ausdauer ist die Willenskraft.

Sobald sich die Willenskraft des Wunsches oder Verlangens
annimmt und sich in dessen Dienst stellt, gibt es kein Hindernis
mehr, das nicht Uberwunden werden konnte. Erfolgsmenschen
erscheinen der breiten Masse oft as kalt, gefuhllos, ja
gelegentlich sogar unbarmherzig. Dieser Eindruck ist héufig
falsch. Was solche Leute tatsichlich auszeichnet - und den
Normalbirger vielfach mit Unbehagen und Befremden erfullt -,
ist eine alerdings iiberdurchschnittlich entwickelte Ausdauer
und Willenskraft. Diese zwei Eigenschaften sind die Werkzeuge,
mit deren Hilfe Sie Ihre Ziele mit Sicherheit erreichen.

Die meisten von uns sind nur allzu schnell bereit, ihre Pléne
und Hoffnungen bereits bei der ersten auftretenden
Schwierigkeit Gber Bord zu werfen. Nur wenige halten alen (bei
jedem Projekt zu erwartenden) Widerstanden und Hindernissen
zum Trotz unerschitterlich an ihrem Vorhaben fest.

Ausdauer darf nicht mit unbelehrbarem Beharren auf dem
einmal eingeschlagenen Kurs verwechselt werden. Widerstande
und Hindernisse, die sachlich mit dem jewelligen Vorhaben
zusammenhangen sofern sie nicht Uberhaupt wesenhaft aus ihm
hervorgehen -, sollten nicht grundsdizlich mit der
»Geradlinigkeit« eines Nashorns in Angriff genommen werden,
sondern kénnen sich durchaus als unbedingt zu beachtende
Indizien fir die Notwendigkeit einer Kurskorrektur erweisen.
Ausdauer bedeutet, das Ziel nicht aus den Augen zu lassen und
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unabléssig das als jeweils n6tig Erkannte zu tun.

Zum Erwerb eines Vermogens ist meist die Anwendung aller
dreizehn Grundsdtze unserer Erfolgsphilosophie erforderlich.
Die Ausdauer ist aber in dem Sinne der wichtigste von ihnen, as
er die konsequente praktische Umsetzung der dbrigen zwolf
Uberhaupt erst ermoglicht.

Schwéchliche Wiinsche bringen dirftige Erfolge

Wenn Sie dieses Buch nicht lediglich »zur Information
lesen, sondern as praktischen Fihrer gebrauchen wollen,
werden Sie den ersten Beweis fur lhre Ausdauer dann zu
erbringen haben, wenn Sie die im ersten Kapitel, »Das
Verlangen, beschriebenen sechs Schritte auszufiihren beginnen.
Wenn Sie nicht zu den schazungsweise zwei Prozent der
Bevdlkerung gehoren, die bereits in jungen Jahren eine feste
Zielvorstellung entwickelt und einen bestimmten Plan zu ihrer
Verwirklichung ausgearbeitet haben, kann es leicht geschehen,
dai’ Sie die in diesem Buch enthaltenen Anweisungen lediglich
Uberfliegen und dann wieder in lhren gewohnten Trott verfallen,
ohne die Vorschlége und Anregungenje wirklich anzuwenden.

Mangelnde Ausdauer ist eine der haufigsten Ursachen des
MiRerfolgs. Dies ist um so betriiblicher, als erfahrungsgemaf’
die meisten Menschen - mehr oder weniger - an dieser
»Krankheit« leiden, obwohl sie sich mit vergleichsweise
geringer Mihe davon befreien konnten. Eine solche Befreiung
fallt naturgemald um so leichter, je starker der Wunsch oder das
Verlangen ist, ein bestimmtes Ziel zu erreichen. Daher ist die
Wahl des richtigen Zieles von entscheidender Bedeutung.

Jede menschliche Leistung entspringt einem bestimmten
Wunsch, dem sie auch hinsichtlich ihrer »Grof3e« und ihres
Wertes entspricht. Denken Sie immer daran: Nur ein starkes
Verlangen liefert einen

wirksamen und dauerhaften Ansporn zu einer bedeutenden
Leistung. Mangelnde Ausdauer ist also letztlich auf das Fehlen
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eines ausreichend starken Wunsches zuriickzufiihren.

Sobald Sie dieses Buch zu Ende gelesen haben, bléttern Sie zu
dem Kapitel Uber »Das Verlangerx zurlick und machen Sie sich
unverziglich daran, die dort beschriebenen sechs Schritte in die
Tat umzusetzen. Der Eifer und die Beharrlichkeit, mit denen Sie
sich dieser Aufgabe widmen, sind genaue Gradmesser fur die
Intensitdt lhres Verlangens nach Reichtum. Wenn Sie
feststellen, dal3 Sie die vorgeschriebenen Mal3nahmen lustlos
und undiszipliniert durchfihren, kdnnen Sie sicher sein, dai
lhnen das zur Verwirklichung Ihres Traums unerlddiche
»Gel dbewultsein« noch fehlt.

Reichtum »fliegt« nur denen »ZU«, die bereits die richtige
Einstellung zum Geld gewonnen und sie zum Fundament ihres
Denkens und Hardelns gemacht haben. Wenn Sie dagegen zur
»kurzatmigen Mehrheit« gehdren - wenn es Ihnen also wie den
meisten Menschen an der nétigen Ausdauer mangelt -, missen
Sie sich zunéchst auf das zehnte Kapitel (»Der Brain Trust)
konzentrieren und die dort erlauterten Prinzipien verinnerlichen.
Als néchstes bauen Sie dann lhre eigene »Gruppe fuhrender
Kopfe« auf und lassen sich durch die Zusammenarbeit und den
Gedankenaustausch mit lhren Mitstreitern zu immer grof3erer
L eistungsbereitschaft und Ausdauer anspornen. In den Kapiteln
Uber die Autosuggestion und das Unterbewufl3tsein finden Sie
dann weitere Hinweise, wie sich Ihre Schwéche schlief3ich ganz
Uberwinden 1&83t. Haben Sie namlich Threm Unterbewuf3tsein
erst einmal ein deutliches mentales Bild Ihres Wunsches, also
eine klare Zielvorstellung, Ubermittelt, werden die tieferen
Schichten lhrer Psyche Sie mit unermudlicher Tatkraft und
Begeisterung erfullen

Ihr Unterbewultsein arbeitet rund um die Uhr, ob Sie nun
wachen oder schlafen.

Die magische Kraft des»Gel dbewul3tsei ns«
Wenn Sie sich sprunghaft oder nur sporadisch um die
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Anwendung unserer Erfolgsregeln bemihen, werden Sie mit
ziemlicher Sicherheit nichts davon haben. Wollen Sie die
versprochenen Ergebnisse erzielen, missen Sie alle Regeln
gewohnheitsmdfig anwenden. Eine andere bekannte Methode,
den»Sinn fir Geld« zu wecken, gibt es nicht.

Dieselben Naturgesetze, die denjenigen, dessen Gedanken
stets um Mangel und Versagen kreisen, zu Armut und
Erfolglosigkeit verdammen, bewirken umgekehrt auch, dai
jeder Geld »an sich zieht«, dessen Psyche vollstdndig vom
Gedanken an Reichtum durchdrungen ist. Die Armut stiftenden
Denkgewohnheiten setzen sich nur allzuleicht im Geist dessen
fest, der nicht vom unbandigen Wunsch nach Wohlstand erfillt
ist. Dieses »Armutsbewul3tseink entsteht ganz von selbst, das
heil, ohne jede bewullte Anstrengung unsererseits.
»Geldbewul3tseine muld hingegen - sofern man es nicht schon
von Geburt an besitzt, was aber eher selten der Fall ist - gezielt
wachgerufen werden. Aus dem Gesagten geht abermals die
Uberragende Bedeutung der Ausdauer hervor: Ohne Ausdauer
sind Sie - da es kaum etwas gibt, was sich mit einem Schritt
erreichen lief}e - von vornherein zum Scheitern verurteilt; mit
Ausdauer werden Sie jedes Ziel erreichen!

Sie sind mit Sicherheit schon wenigstens einmal mit einer auf
den ersten Blick unuberwindlich erscheinenden Aufgabe
konfrontiert gewesen - wie beispielsweise, einen vollstandig
»zugerimpelten Dachboden aufzurdaumen. Sie stehen vor
einem Gebirge von verstaubten Pappkartons, Kisten, Truhen,
Koffern, ausgemusterten Mobeln, schimmligen Teppichen und
schlicht undefinierbarem Ramsch und fihlen sich machtlos,
hoffnungslos Uberfordert, ganz so wie der Mann, der das Meer
mit einem durchlécherten Teel6ffel ausschopfen sollte. Haben
Sie aber erst einmal Ihre anfangliche Verzagtheit Uberwunden,
koénnen Sie sich mit dem absolut logischen und unwiderlegbaren
Argument Mut machen, dal? selbst das schlimmste Chaos aus
einzelnen fur sich genommen durchaus zu bewéltigenden
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Elementen besteht: Sie biuicken sich, heben den am néchsten
liegenden Karton auf, beférdern ihn in den Mdllcontainer - und
schon ist das Problem ein Stuckchen kleiner geworden. Und
dann fahren Sie einfach so fort: Immer eins nach dem anderen,
ohne das Endziel- das »Aufgerdumtsein« des Dachbodens - aus
den Augen zu verlieren, zugleich aber auch ohne den ganzen
Weg dahin in einem zu uberblicken, um nicht wieder den Mut
zu verlieren, immer ein bif3chen mehr und ein bifichen weiter,
und irgend wann haben Sie es geschafft. Der Trick ist dso ganz
einfach. Er lautet: einen Schritt auf einma und nach jedem
Schritt den nachsten tun - bis man dort angekommen ist, wo
man hinwollte.

Der aufhaltsame Aufstieg zum Gipfel

Diese aullerst smple, aber Uberaus wirkungsvolle Methode
funktioniert in jedem Lebensbereich und bei jeder noch so
langwierigen und untberschaubaren Aufgabe. Lassen Sie sich
nicht entmutigen, auch wenn Sie anfangs nur langsam
vorankommen; mit genligender Ausdauer stellt sich der Erfolg
unweigerlich ein.

Wenn Sie lhre »Gruppe kluger Kopfe« mit gebihrender
Sorgfalt und Umsicht zusammengestellt haben, findet sich
bestimmt wenigstens ein Partner, der Ihnen helfen kann, lhre
Ausdauer zu steigern. Manche Leute wurden zu Millionéren,
welil sie gar nicht anders konnten: Die »Umsténde« - wozu auch
Berater und andere enge Mitarbeiter gehoren kénnen - zwangen
sie einfach zu unermudlicher Ausdauer. Wer ausdauernd ist,
scheint gegen dauernden MiRerfolg gefeit zu sein: Jeder
Ruckschlag, jede Niederlage, erweist sich fur ihn als lediglich
eine weitere Etappe zum endguiltigen Erfolg. Manchmal koénnte
man den Eindruck gewinnen, als steckte in uns ein unsichtbarer
Kompal3, dessen Aufgabe darin besteht, uns einen moglichst
schwierigen Kurs zu weisen, damit wir unsere Ausdauer unter
Beweis stellen konnen. Wer genigend Willenskraft und
Selbstvertrauen besitzt, um nach jedem Sturz wieder
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aufzustehen und weiterzumarschieren, der erreicht am Ende
unweigerlich sein Ziel. Hindernisse und Entmutigungen sind die
Feuerprobe, die jeder bestehen mul3, ehe er sich auf seinen
wohlverdienten Lorbeeren ausruhen kann.

Wer durchhdlt, wird fir seine Ausdauer furstlich belohnt -
denn es gibt keinen Plan, den er nicht realisieren, kein Ziel, das
er nicht erreichen kénnte. Aber das ist noch nicht ales. Wer
unermudlich weiterkédmpft und sich von keinem Hindernis
abschrecken 183, gelangt irgendwann auf seinem Weg zu einer
Erkenntnis, die noch weit wertvoller ist als alle Schatze dieser
Welt. Er erkennt namlich, dal3 »jede Widrigkeit den Keim eines
ebenso grof3en Vortellsin sich trégt«.

Der vorubergehende Zustand des MiRRerfolgs

Wer sich auf seine Ausdauer verlassen kann, ist imstande,
Rickschlage al's blof3e voribergehende Unterbrechungen seines
Marsches zum Erfolg zu betrachten. Ein solcher Mensch ist von
jenem gluhenden Verlangen erfillt, das Uber kurz oder lang jede
Niederlage in einen Sieg verwandelt. Fir ihn bedeutet ein
Fehlschlag nur einen Ansporn zu noch grof3eren Leistungen.

Wahrend ich hier dtze und schreibe, fallt mein Blick
gelegentlich auf den nahen Broadway - den »Friedhof der
begrabenen Hoffnungen und zugleich das »Foyer der
unbegrenzten Mdglichkeitenx. Aus allen Tellen der Vereinigten
Staaten und teilweise auch aus dem Ausland stromen Menschen
hierher auf der Suche nach Ruhm, Reichtum, Macht, Liebe, oder
was immer ihnen sonst erstrebenswert erscheint. Nur den
wenigsten gelingt es nattrlich, sich aus der anonymen Masse
emporzuarbeiten, und wenn es wieder einmal so weit ist, erfahrt
die staunende Welt, dal3 der Broadwayeinen neuen Liebling hat,
dem er zu FiRRen liegt. Aber der Weg zum Gipfe ist lang und
beschwerlich. Denn erst nachdem man bewiesen hat, dal3 man
sich durch nichts entmutigen &3, erkennt der Broadway
Begabung und Taent an und belohnt sie - maldlos, wie diese
ebenso harte wie begeisterungsfahige Theaterwelt zu allen
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Zeiten war - mit Lorbeeren und klingender Miinze.

Dann wissen die Eingeweihten, dal3 wieder jemand das
Geheimrezept des Erfolgs »entdeckt« und angewandt hat:
unermiidliche Ausdauer!

Der Kampf um den Erfolg, den die spatere Bestsellerautorin
FAN NY HURST ausfocht, liefert uns ein gldnzendes Beispiel
solcher Beharrlichkeit. 1915 kam die 26jéhrige nach New Y ork,
um dort als Schriftstellerin Karriere zu machen. Doch bevor ihr
Roman Die Strafsen von New York ale Verkaufsrekorde brach,
multe sie selbst vier Jahre lang durch diese Stral3en irren.
Tagsiiber arbeitete sie, nachts hing sie ihren Traumen nach. Und
as nach ener langen Reihe von Enttéauschungen ihre
Erfolgsaussichten den Nullpunkt erreicht zu haben schienen,
sagte sie nicht etwa - wie unzahlige andere gescheiterte Kinstler
vor und nach ihr: »lch gab's auf, der Broadway hat mich
fertiggemacht«, sondern: »Jetzt erst recht!«

Nicht weniger as 36 Einsendungen lie3 die
Feuilletonredaktion der Saturday Evening Post an sie
zuriickgehen, ehe sie ihre erste Kurzgeschichte vertffentlichte.
Die meisten Leute hétten schon nach den ersten paar Absagen
den Kampf aufgegeben. Nicht aber Fanny Hurst: Vier Jahre lang
blieb sie ihrem Ziel treu und verfolgte unbeirrbar ihren Weg -
denn sie wuldte, dal? jeder Erfolg erkdmpft werden muf3.

Dann aber hatte sie endlich ihre harte Probezeit hinter sich
gebracht: Von nun an rissen sich Zeitungsredaktionen und
Verlage um ihre Arbeiten. Das Geld flof3 ihr in solch gewaltigen
Mengen zu, dal} sie mit dem Za&hlen gar nicht nachkam. Und als
sie schliefdlich auch von Hollywood entdeckt wurde, flof3 das
Geld nicht mehr - esstromte!

Nun werden Sie vidlleicht sagen: Schon und gut, aber was
hatten Fanny Hurst ihre Uberzeugung, ihr Selbstvertrauen und
ihre Ausdauer genutzt, wenn sie nicht das Zeug zur
Schriftstellerin gehabt hétte? Aber dieser Einwand ist nur zum
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Tell richtig. Es stimmt natirlich dal3 zuerst ein bestimmtes
Talent, eine bestimmte Fahigkeit, ein bestimmtes »Etwas« da
sein mul3, woraus man Kapital schlagen kann. Aber den
wesentlichen Unterschied zwischen einem Durchschnittsbirger
und enem Erfolgsautor, einem Filmstar oder einem
Grofdunternehmer macht nicht so sehr die »Quantitai« seiner
einschlagigen Begabung aus als vielmehr die Selbstdisziplin und
die Beharrlichkeit, mit denen er an dieser Begabung und an
deren »Vermarktung« gearbeitet hat. Ein durchschnittliches
Talent, gepaart mit einem Uberdurchschnittlichen Erfolgswillen,
ist unendlich mehr wert als die grofdte Geniaitédt, die es aus
mangelnder Durchsetzungskraft und Ausdauer nicht schafft, sich
Aufmerksamkeit zu verschaffen.

Die Bedingungen der Ausdauer

Beharrlichkeit ist eine Geisteshaltung, die jeder erlernen oder
sich antrainieren kann. Wie alle anderen geistigen Tugenden
wurzelt auch die Ausdauer in  genau  bestimmten
V oraussetzungen:

1. Zielstrebigkeit: Die genaue Kenntnis des Ziels ist eine der
ersten und vielleicht wichtigsten - Bedingungen fur die
MOoglichkeit der Ausdauer, denn nur etwas, wovon wir eine
klare Vorstellung haben, vermag uns so sehr zu motivieren, daid
wir dlen Widerstdnden und Ruickschldgen zum Trotz immer
weiter um dessen Besitz ringen

2. Verlangen: Je starker unser Verlangen nach einem
bestimmten Objekt oder Zustand ist, desto leichter félt es uns
natlrlich, beharrlich und konsequent darauf hinzuarbeiten.

3. Selbstvertrauen: Unerschitterliches Vertrauen in die eigene
Kraft und Féhigkeit, den enma gefadten Plan auch
auszufuhren, steigert gleichfalls unser Durchhaltevermdgen. Zur
Steigerung des Selbstvertrauens wiederum konnen Sie sich der
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gezielten Autosuggestion bedienen (drittes Kapitel).

4. sorgfiltige Planung: Gut durchdachte und detailliert
ausgearbeitete Plane erleichtern es uns, »bei der Stange zu
bleiben, und schenken uns durch das Bewul3tsein, dafld wir nach
einem etwaigen Fehlschlag den vorausberechneten Kurs leicht
wiederfinden und weiterverfolgen konnen - ein beruhigendes
Gefuhl der Sicherheit.

5. Fundierte Kenntnisse: Wer weil3, dal? sich seine Plane und
Entscheidungen auf sorgféltig recherchierte Tatsachen und
exakte Kenntnisse grinden, wird selbst angesichts unerwarteter
Probleme nicht den Mut verlieren. Wer dagegen nur »intuitiv«
herumstiimpert, gibt sehr bald auf: Man kann nicht »ausdauernd
in die Irre geher.

6. Zusammenarbeit: In Begleitung motivierter
»Mitwanderer«, die einem bel Bedarf eine helfede Hand
reichen oder ein Wort der Ermutigung spenden, 183 sich der
lange Weg zum Ziel weit |leichter bewdltigen.

7. Willenskraft: Ein starker Wille erméglicht uns, selbst dann
noch an unserem Vorhaben festzuhalten und unseren Weg
weiterzuverfolgen, wenn ene schwere Niederlage uns so
geschwécht hat, dald3 wir vorUbergehend keinerlei Motivation
mehr verspuren. Durch eiserne Selbstdisziplin lassen sich solche
»toten Punkte« Uberwinden, und oft geniigt es, den Schauplatz
unserer Niederlage nur ein paar Schritte hinter uns zu lassen, um
wieder Mut und Zuversicht zu schopfen.

8. Gewohnheit: In vielen Féllen - und ganz gewil3, wenn es
um Ausdauer oder Durchhaltevermégen geht -1&/ sich fehlende
Willenskraft durch die Macht der Gewohnheit kompensieren.
Gewohnen Sie sich an, jede noch so bedeutungslos erscheinende
Aufgabe unter alen Umsténden zu Ende zu fuhren, und mit der
Zeit wird Ausdauer zu lhrer zweiten Natur werden.

Was hindert mich daran, ausdauernd zu sain?
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Bevor wir mit unserer Erdrterung der Beharrlichkeit - dieser
vielleicht wichtigsten Vorbedingung jeden Erfolgs - fortfahren,
wollen wir wieder eine kleine Inventur machen und feststellen,
ob Ihnen gegenwértig noch die eine oder andere wesentliche
Voraussetzung zur Ausdauer fehlt, und wenn ja, welche. Wie
schon im sechsten Kapitel, »Organisierte Planung«, soll Thnen
ene »Checklistex die notwendige Gewissensprifung
erleichtern. Seien Sie sich dabei selbst gegeniiber so ehrlich wie
maoglich, denn nur dann wird es lhnen gelingen, lhre
Schwachstellen Zu erkennen und entsprechende
Gegenmalinahmen zu ergreifen.

Die folgende Zusammenstellung zeigt Ihnen die
gefahrlichsten Feinde des Erfolgs. Dazu gehdren nicht nur die
verschiedenen Erscheinungsformen oder Symptome mangel nder
Willenskraft und Ausdauer, sondern auch die tief wurzelnden,
unterbewuldten Ursachen dieser Charakterschwéchen. Fragen
Sie sich bei jedem der folgende Punkte, ob die genannte
Eigenschaft auf Sie zutrifft:

1. Die Unfahigkeit, sich ein klares Ziel zu setzen.

2. Die Neigung, notwendige Entscheidungen und Mal3nahmen
mit alen moglichen Begrindungen - oder besser gesagt:
Ausfliichten - hinauszuschieben.

3. Fehlende Bereitschaft, sich die zur Durchfihrung seines
Vorhabens notigen Fachkenntnisse und/oder Fertigkeiten
anzueignen.

4. Wankelmut und die Gewohnheit, anderen den (wie auch
iImmer gearteten) »Schwarzen Peter« zuzuschieben, statt selbst
entschlossen an die Losung des anstehenden Problems
heranzugehen. (Auch diese Unart wird haufig hinter eitnem Wust
von Vorwanden versteckt.)

5. Die Gewohnheit, lieber nach immer neuen Ausreden zu
suchen, als einen klaren Plan auszuarbeiten.

-159-



6. Selbstzufriedenheit: Dies ist damit gleichbedeutend, das
Brett, das man vor dem Kopf hat, fir eine Auszeichnung zu
halten. Wer mit dieser Art von Blindheit geschlagen ist, fUr den
gibt es nur wenig Hoffnung.

7. Gleichgltigkeit, die sich zumeist dadurch verrét, dal’ man
eher bereit ist, auf alle moglichen Kompromisse einzugehen, als
sich fur seine (in diesem Fall meist inexistente) Uberzeugung
elnzusetzen.

8. Die Gewohnheit, anderen die eigenen Fehler in die Schuhe
zu schieben oder Probleme fir schlechthin unlGsbar zu erklaren.

9. Mangel an Begeisterung: Daflr ist in der Regel die Wahl
eines zu unbedeutenden Ziels, aso eines zu schwachen Motivs,
verantwortlich.

10. Die Bereitschaft, bei der ersten auftretenden Schwierigkeit
die Flinte ins Korn zu werfen. (Diese Charakterschwéche ist
meist die Folge einer oder mehrerer der »sechs Hauptangstex ;
sie sind am Schlul3 des Buches, Seite 224 ff., ausfuhrlicher
behandelt.)

11. Das Versaumnis, seine Absichten und Plane schriftlich
festzuhalten. Die Uberzeugungskraft des niedergeschriebenen
Wortes &3t sich durch nichts ersetzen. Hinzu kommt, dal3 sich
nur eine Planung, die man schwarz auf well3 besitzt, immer
wieder durchdenken und immer weiter vervollkommnen 1&13t.

12. Mangelnde Aufgeschlossenheit gegeniiber neuen Ideen
oder Unfahigkeit, sich plétzlich bietende Gelegenheiten beim
Schopf zu ergreifen.

13. Blofes Traumen anstelle von tétiger Willenskraft.

14. Die Bereitschaft, sich mit der Armut abzufinden, statt
nach Reichtum zu streben. Diese Angewohnheit entspringt
einem grundsétzlichen Mangel an Ehrgeiz - also dem fehlenden
Verlangen, jemand zu sein, etwas zu fun und etwas zu besitzen.

15. Der Wunsch, schnell und mdglichst ohne Anstrengung
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reich zu werden. Dies bedeutet, viel zu fordern, ohne zu einer
Gegenleistung bereit zu sein. Dieser hochst gefdhrliche und
aul3erst unvernunftige Wunsch verleitet den Menschen - je nach
Temperament - zu Glucksspiel, Spekulation oder (im
Extremfall) Verbrechen. 16. Angst vor Kritik, Meinung und
moglichen Reaktionen der lieben Mitmenschen. Diese geistige
Unselbsténdigkeit verhindert nicht nur jede zielstrebige,
konsequente Planung, sondern meist auch schon die
verbindliche Wahl eines Ziels. (Mehr dartber erfahren Sie im
Schlufkapitel, »Die sechs Gespenster der Angst«.)

Kritisieren kann jeder

Da die zuletzt genannte Charakterschwéache nicht nur »von
Natur aus« aullerst weit verbreitet ist, sondern in der
menschlichen Gesellschaft geradezu den Status einer sozialen
Tugend genieldt, mochte ich jetzt etwas ndher auf ihre
Symptome eingehen. Es ist eine unbestreitbare Tatsache, dal?
sich die allermeisten Menschen durch ihre (mehr oder weniger
bewufl3te und mehr oder weniger geschickt kaschierte) Angst vor
der Meinung von Freunden und Verwandten - sowie vor der
offentlichen Meinung - so sehr beeinflussen lassen, dai sie
vollig aul¥erstande sind, ihr eigenes Leben zu fuhren, und statt
dessen ununterbrochen nach alen mdglichen »fremden
Drehbuicherr agieren - oder schlicht in Untétigkeit erstarren.

Eine Unzahl von Menschen zieht es vor, ein unglickliches
Leben an der Seite eines ungeeigneten oder schlicht ungeliebten
Partners zu verbringen, anstatt ohne Riicksicht auf die Meinung
der Umwelt einen Schluf3strich zu ziehen. (Wer selbst eine
solche ungliickliche Beziehung durchgemacht - und tberstanden
- hat, weil3, welcher kaum wiedergutzumachende Schaden hier
angerichtet, wieviel Ehrgeiz erstickt und Willenskraft geléhmt
wird.)
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Millionen von Menschen schlagen eine berufliche Laufbahn
ein, die se nicht wirklich reizt - und fir die sie sich nicht selten
sogar vallig untauglich fahlen -, nur weil sie das Gefuhl haben,
das sei nun einmal, »was von ihnen erwartet wird«.

Viel zu viede Menschen holen ihre friher versdumte
Schulbildung einzig und alein deswegen nicht nach, well sie
den Spott, die Kritik oder den Neid ihrer Arbeitskollegen und
ihrer privaten Umwelt frchten.

Viele scheuen sich nur deswegen vor einem geschéftlichen
oder sonstigen beruflichen Risiko, well sie im Fall eines
Mil¥erfolgs von ihren Mitmenschen kritisiert werden konnten.
Die Angst vor der Meinung anderer ist bei ihnen stdirker
ausgeprdgt als ihr Verlangen nach Erfolg.

Es gibt auch zu viele Menschen, die kein ehrgeiziges Ziel und
keine stelle Karriere anzustreben wagen, weil ihre Umwelt sie
an den Spruch vom Schuster und seinem Leisten erinnern
konnte.

Als ANDREW CARNEGIE mir vorschlug, zwanzig Jahre
meines Lebens der Ausarbeitung einer »Philosophie des
Erfolgs« zu widmen, war auch meine erste Reaktion Angst -
schlichte Angst vor der Meinung meiner Umwelt; und das,
obwohl Carnegie mir damit eine Lebensaufgabe anbot, die sich
nicht nur mit meinen grundsétzlichen Wunschen deckte, sondern
sogar meine kihnsten Traume Ubertraf. Doch kaum hatte er
seinen Vorschlag ausgesprochen, als mir auch schon tausend
Ausfliichte und Entschuldigungen durch den Kopf schossen und
mich vollkommen zu 1&hmen drohten. All diese »Gegengrinde«
entsprangen aber einer einzigen Quelle, der Angst vor Kritik.
»Unmoglichk, sagte mein innerer Schwarzseher, »das schaffst
du nie! Eine solche Aufgabe Ubersteigt deine Krafte und
erfordert weit mehr Zeit, as du hast. Was wird deine Familie
dazu sagen? Wovon willst du wahrend der ganzen Zeit leben?
Wie kommst du eigentlich auf die Idee, gerade du konntest
schaffen, was bisher noch niemandem gelungen ist? Wer bist du
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Uberhaupt, dal3 du dir anmaldt, dir ein so hohes Ziel zu setzen?
Du bist in einfachsten Verhadtnissen aufgewachsen: Was weil
du schon von >Philosophie<? Die Leute werden dich fir verriickt
halten. (Wenigstens mit dieser Befurchtung lag ich, wie sich
dann herausstellte, gar nicht so falsch!) Wenn diese Aufgabe
Uberhaupt 16sbar ist, warum hat sie dann nicht schon ein anderer
vor dir gel6st«

Diese und viee andere Gedanken und Beflrchtungen
schwirrten mir im Kopf herum und plapperten auf mich ein wie
eine Schar angstlicher alter Tanten. Es kam mir so vor, as habe
sich die ganze Welt verschworen, mich mit Spott und Hohn zu
Ubergief®en, nur um mich daran zu hindern, auf Carnegies
Vorschlag einzugehen.

Mit einem Wort, die Versuchung, meine ehrgeizigen Traume
Zu begraben und mich ein fir allemal mit einem bescheidenen,
unscheinbaren und risikolosen Leben abzufinden, war noch nie -
und ist auch spéter nie wieder - so stark gewesen wie in diesem
Augenblick!

Meine spatere Analyse der Lebensgeschichte mehrerer
tausend Menschen hat bewiesen, dal3 die meisten Ideen schon
kurz nach ihrer Geburt wieder »sterbenk, sofern man sie nicht
schleunigst durch feste und wohldurchdachte Plane stabilisiert.
Mit einer Idee verhdlt es sich wie mit einem Sdugling: Jede
weitere  Minute, jeder weitere Tag erhoht die
Uberlebenschancen. Fast alle Ideen aber, die nicht zum Stadium
der Planung und praktischen Umsetzung heranreifen,
verkimmern - und zwar meist aus Angst vor Kritik.

Die besten Chancen sind die selbstgemachten

Viele Leute glauben, materieller Erfolg sei in erster Linie eine
Sache des Glicks, und meinen damit die »Chancerk, die -
angeblich  Sonntagskinder geboten bekommen und die

gewohnlichen Menschen - angeblich - stets vorenthalten
bleiben. Eine solche Ansicht zeugt von einer erschreckenden
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Unkenntnis der wahren Zusammenhange. Ohne Frage ist nicht
jeder Augenblick und jede Situation gleichermal3en als
Ausgangspunkt  eines  geschéftlichen  oder  sonstigen
Unternehmens geeignet. Insofern ist die »Charcex, die
»Gelegenheit« - aso der richtige Augenblick, die richtige
Ausgangssituation in der Tat von grof3er Bedeutung. Wer aber
seine Bemuhungen um den Erfolg darauf reduziert, auf eine
Chance zu warten, erlebt fast immer eine Enttéauschung. Er
vergift  namlich die 2zwete, sogar noch wichtigere
Voraussetzung fur den Erfolg: die Fahigkeit, sich die bendtigten
Gelegenheiten zu schaffen. Denn die einzige »Chance«, auf die
man sich wirklich verlassen kann, ist tatsdchlich diejenige, die
man sich selbst schafft!

Dementsprechend sind alle Regeln, Prinzipien und Techniken,
die in diesem Buch gelehrt werden, letztlich nichts anderes as
ebensoviele Methoden zur Schaffung giinstiger Gelegenheiten;
eine der wichtigsten »Methoderx aber ist und bleibt die
Beharrlichkeit.

Die vier Schritte zur Ausdauer

Vier einfache Dinge ermdglichen und fordern die Entstehung
der Beharrlichkeit. Sie sind schon wiederholt in verschiedenen
anderen Zusammenhangen genannt worden und haben je fir
sich auch eine gpezifische Funktion innerhalb des hier
beschriebenen Erfolgssystems. Doch wenn Sie sich nach einer
ehrlichen Selbstanalyse eingestehen missen, dal3 Sie (wie die
meisten Menschen) zuwenig Ausdauer besitzen, kbnnen Sie die
folgenden Elemente unserer Erfolgsphilosophie as Ihr
spezielles Trainingsprogramm betrachten. Die vier »Schritte zur
Ausdauer« sind:

1. Ein klares Ziel und das unumst6fdiche Verlangen, dieses
Ziel tatséchlich auch zu erreichen.

2. Ein grindlich ausgearbeiteter Plan, der so sorgféltig auf
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Ihre besonderen Neigungen, Fahigkeiten, Mdglichkeiten und
Zielvorstellungen zugeschnitten ist, dald er Sie gleichsam
»Mmitzieht«.

3. Der feste Wille, sich allen negativen und entmutigenden
EinflUssen und EinflUsterungen - auch und vor allem von seiten
lhrer Verwandten, Freunde und Bekannten - konsequent zu
verschlief3en.

4. Eine enge, freundschaftliche Beziehung zu einer Person -
oder einer Gruppe von Personen -, die lhnen tatkréftige
Unterstitzung und moralischen Rickhalt bietet.

Diese vier Dinge entscheiden tber Erfolg oder Mif%erfolg in
dlen Lebensbereichen. Die 13 Grundsitze unserer
Erfolgsphilosophie bezwecken eigentlich nichts anderes, als
Ihnen die Anwendung dieser vier Elemente der Ausdauer zur
festen Gewohnheit werden zu lassen. Diese vier Elemente oder
»Schritte« geben Thnen die Mdglichkeit, Thre Zukunft selbst zu
gestalten.

Diese Schritte fuhren zu geistiger Freiheit und innerer wie
aulBerer Unabhangigkeit.

Diese Schritte fuhren Sie immer weiter auf dem Weg zu
Erfolg, Reichtum, Macht und Anerkennung.

Diese vier Schritte verschaffen lhnen mit Sicherheit die
ersehnten Chancen.

Diese Schritte verwandeln Tréume in Wirklichkeit.

Geht es mit »rechten Dingerx zu?

Welche geheimnisvolle Macht verleiht ausdauernden
Menschen die Fahigkeit, schier jedes sich in den Weg stellende
Hindernis zu Uberwinden? LOst die Tugend der Beharrlichkeit
gar eine Art sedlischer, geistiger- oder vielleicht biochemischer -
Reaktion aus, die uns den Zugriff auf Ubernatirliche Krafte
ermoglicht? Schldgt sich die alumfassende Vernunft, der
universale Geist, das hochste Wesen, oder wie auch immer man
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dieses absolute Prinzip nennen mag, auf die Seite dessen, der
selbst dann noch weiterkéampft, wenn die Schlacht verloren ist
und sich vidleicht die ganze Welt gegen ihn stellt?

Diese und @hnliche Fragen gingen mir durch den Kopf, alsich
Manner wie HENRY FORD beobachtete, die ohne einen Cent in
der Tasche angefangen und es fast ausschliefdich dank ihrer
Ausdauer geschafft hatten, riesige Konzerne aufzubauen.
Ahnliche MutmalRungen stellte ich an, als ich an THOMAS
ALVA EDISON dachte, der keine drei Monate lang die Schule
besucht hatte und dennoch zu einem der beriihmtesten Erfinder
der Welt geworden war. Auch in seinem Fal war es ene
unerschitterliche Ausdauer gewesen, die ihm zur Erfindung des
Grammophons, eines verbesserten Filmaufnahmegeréts, der
Gluhbirne und iber 1000 weiterer niitzlicher Dinge oder
Verfahren verhdf. Ich hatte das grof3e Gluck, sowohl Ford as
auch Edison lange Zeit hindurch aus néchster Néhe beobachten
und analysieren zu kénnen. Deshalb kann ich mit Sicherheit
behaupten, da3 ale ihre erstaunlichen Lestungen und
aulergewohnlichen Erfolge fast ausschliefdich auf ihre
Beharrlichkeit zurtickzufihren sind. Keine andere Eigenschaft
und kein anderer Umstand haben dabei eine auch nur anndhernd
vergleichbare Rolle gespielt. Aber auch as ich die
L ebensgeschichten beriihmter Propheten und Religionsstifter der
Vergangenheit studierte, drangte sich mir der Schlul® auf, dal3
hier ebenfalls Ausdauer, Konzentration aller Krafte und eine
unerschitterliche  Zielsetzung die Hauptusachen ihrer
weltbewegenden Wirkung waren. Betrachten wir zum Beispiel
den ungewohnlichen Werdegang MOHAMMEDS, analysieren
wir sein Leben, vergleichen wir ihn mit den Mannern und
Frauen, die heute Uber das Schicksal von Banken und
Konzernen bestimmen. Se adle besitzen die gleiche
hervorstechende Charaktereigenschaft: Ausdauer! Da ich nicht
davon ausgehen kann, dald den meisten meiner Leser die
L ebensgeschichte des grofl3en Religionsstifters vertraut ist - und
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ich sie anderersaits fur eines der erstaunlichsten Beispiele von
Beharrungsvermogen halte, die unsere Welt je erlebt hat -
maochte ich an dieser Stelle THOMAS SUGRUES Rezension
von ESSED BEYS

Mohammed-Biographie zitieren. Der folgende Text erschien
inder Herald Tribune:

DER LETZTE GROSSE PROPHET

Mohammed war ein Prophet, aber er wirkte kein einziges
wunder. Er war kein Mystiker; er war kein Gelehrter; er fuhrte
bis zu seinem 40. Lebengahr ein vollig »normales« weltliches
Leben. Als er verkiindete, er sei der Prophet Gottes und bringe
das Wort der wahren Religion, wurde er verspottet und als
Wahnsinniger beschimpft. Die Kinder verfolgten ihn johlend
durch die Stral3en, die Frauen bewarfen ihn mit Unrat. Er wurde
aus seiner Heimatstadt Mekka gegagt; man beraubte seine
Anhanger al ihrer Habe und trieb sie gleichfalls in die Wiste.
Seine zehnjahrige Predigertétigkeit brachte ihm scheinbar nichts
anderes ein als Armut, Verbannung und Spott. Doch noch vor
Ablauf eines weiteren Jahrzehnts war er zum Gebieter aller
Araber, zum Herrscher Uber Mekka und zum Oberhaupt einer
neuen Weltreligion geworden, die sich im Laufe der folgenden
Jahrhunderte bis zu den Pyrenden und zur Donau und nach
Osten hin bis nach Indonesien ausbreitete.

Mohammed entstammte dem verarmten Zweig einer
vornehmen Mekkaer Familie. Weil in der Stadt - dem
»Kreuzweg der Welt«, Standort des magischen Kaaba-Steins
und Knotenpunkt der wichtigsten Handelsrouten -
unhygienische Verhdtnisse herrschten, wurden die Kinder in die
Wiste geschickt und von Beduinen aufgezogen. So wuchs auch
Mohammed in den Lagern der Nomaden heran. Eine Zeitlang
hitete er Schafe, dann trat er als Karawanenfuhrer in die Dienste
einer reichen Witwe. Er bereiste weite Teile des Orients, sprach
mit Mannern unterschiedlichen Glaubens und beobachtete den
Zerfall des Christentums in einander bek&mpfende Sekten. Als
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er 28 Jahre at war, trug ihm Chadidscha, die Witwe, ihre Hand
an, und sie heirateten. Die néchsten zwolf Jahre lebte
Mohammed als reicher, geschickter und geachteter Kaufmann.
Dann begann er, regelmalig in die Wiste hinauszuwandern, um
sich dort religiosen Ubungen hinzugeben. Eines Tages kehrte er
mit dem ersten Vers des Korans zurick und erzéhite
Chadidscha, der Erzengel Gabriel sei ihm erschienen und habe
ihm er6ffnet, er, Mohammed, sei der Prophet des alleinigen
Gottes.

Der Koran, nach islamischem Glauben das offenbarte Wort
Allahs, ist das einzige, was in Mohammeds Leben an ein
Wunder denken 18(3. Dieser Mann war kein Dichter, er hatte nie
mit der Sprache gespielt - dennoch waren die Verse, die er den
Glaubigen vortrug, besser als dles, was die professionellen
Dichter der Stdmme hervorzubringen vermochten. Das war fur
die Araber das Wunder: Ihnen galt die Gabe des Wortes as das
grofte Geschenk, der Dichter as vor alen Menschen
ausgezeichnet.

Aber der Koran sagte, alle Menschen seien vor Gott gleich
und die Welt solle ein »demokratischer« Staat sein: der Islam.
Das war politische Ketzerei, und dasselbe galt fur Mohammeds
Absicht, die 360 Gotterbilder, die im Hof der Kaaba standen, zu
zertrimmern -lockten diese Idole doch zahllose Gléaubige nach
Mekka, die dort viel Geld lieffen. So fielen die Geschéftsleute
von Mekka Uber Mohammed her und jagten ihn aus der Stadit.
Der Prophet floh in die Wiste und forderte von nun an die
Weltherrschaft.

Der Siegeszug des Islam hatte begonnen Aus der Wiste
brach sich ein lodernder Feuersturm Bahn, den niemand mehr zu
|6schen vermochte - ein Heer gleichberechtigter Krieger, die,
ohne mit der Wimper zu zucken, bereit waren, ihr Leben fir den
neuen Glauben zu opfern.

Mohammed hatte Juden und Christen aufgefordert, sich mit
ihm zu verblinden: Er wollte keine neue Religion grinden. Er
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rief alle auf, die an den alleinigen Gott glaubten, sich zu einem
einzigen Bekenntnis zusammenzuschlieRen. Hatten Juden und
Christen seinen Vorschlag angenommen, hétte der Islam die
ganze Welt erobert. Sie taten es nicht. Sie wollten nicht einmal
Mohammeds humanere Form der Kriegsfihrung Ubernehmen.
Als die Armeen des Propheten Jerusalem einnahmen, wurde
kein einziger Mensch wegen seines Glaubens getGtet. Als
Jahrhunderte spéter die Kreuzfahrer die Stadt eroberten, wurde
kein Moslem, ob Mann, Frau oder Kind, am Leben gelassen.

Nur eine einzige »Erfindung« der Moslems wurde von den
Christen Gbernommen: die Universitét.

LEITSATZE

Beharrlichkeit stérkt den Charakter ebenso, wie Kohle
brichiges Eisen zu zdhem Stahl vereddt. Mit Ausdauer
entwickeln Sie ein »magisches« Geldbewuldtsein, und lhr
Unterbewuldtsein  arbeitet  fortan unermudlich an  der
Verwirklichung Ihres Traums vom Reichtum.

Die in diesem Kapitel enthaltene »Checkliste« bildet die
Grundlage fur eine objektive Selbstanalyse und zeigt Ihnen
zugleich den besten Weg zur Entwicklung der Ausdauer. Damit
konnen Sie mittlerweile an acht genau umrissenen Aspekten
Ihrer Selbstvervollkommnung arbeiten.

Vier einfache, aber wichtige Schritte helfen lhnen dabe,
Beharrlichkeit zu einer festen Gewohnheit zu machen und sich
gegen alle negativen, entmutigenden EinflUsse abzuschirmen,
denen Sie bislang hilflos ausgesetzt waren.

Beharrlichkeit ist die geheime Stdrke des Erfolgreichen.
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9 Der Brain-Trust

Ein wirtschaftliches und ein psychisches Gesetz verhelfen
Ihnen zu ungeahnten Erfolgen. Die potenzierte Macht des
Geistes hilft Ihnen, alle »uniiberwindlichen« Hindernisse zu
bewiltigen, die Ihnen auf dem Weg zum Reichtum begegnen.

Erst Macht macht's mdglich

Pléne sind wirkungs- und damit praktisch sinnlos, wenn man
nicht die Macht hat, sie zu realisieren. Im folgenden soll die
Methode beschrieben werden, wie jeder von uns Macht
anhaufen und ausiiben kann. Fir unsere Zwecke konnen wir
»Macht« als »strukturiertes, organisiertes und gezielt
eingesetztes Wissenx definieren. In der hier gebrauchten
Bedeutung ist Macht also digenige durchdachte und planméaldig
durchgefiihrte Anstrengung, die den einzelnen dazu befahigt,
sich seinen Wunsch nach Wohlstand oder Reichtum zu erfillen.
Wirklich effektiv wird eine solche planméllige Bemiihung aber
erst durch die harmonische Zusammenarbeit zweier oder
mehrerer Menschen, die gemeinsam ein klar definiertes Ziel
anstreben.

Macht ist die notwendige Bedingung sowohl fir die
Schaffung als auch fur die Erhaltung von Vermogen. Planvall
erworbenes und angewandtes Wissen stellt aso die Grundlage
der fr die Durchsetzung unserer Ziele erforderlichen Macht dar.
Nachfolgend wollen wir kurz auf die drel Hauptquellen zu
sprechen kommen, aus denen wir die jeweils bendtigten
Informationen schdpfen kdnnen:

1. Die allumfassende Vernunfi: Wie Sie diese
Erkenntnisquelle mit Hilfe der schopferischen Phantasie
erschliefen  konnen, wird im €dften Kapitedl (»Das
Unterbewul3tseirn) erlautert.

2. Das »Wissenskapital« der Menschheit: Darunter konnen
wir alles verstehen, was der Mensch je erfahren und erkannt hat,
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insofern es in schriftlicher oder anderer - mehr oder weniger
algemein zuganglicher - Form Uberliefert ist. Uber welche
»Kande« (Schulen, Hochschulen, Bibliotheken, um die
wichtigsten zu nennen) Sie aus diesem gewaltigen Reservoir
schopfen  konnen, ist bereits im vierten Kapitel
(»Fachkenntnisse«) dargelegt worden.

3. Experiment und Forschung: Wie in der Wissenschaft
werden auch in der téglichen Praxis experimentell (das heifdt oft
»durch Ausprobierend) immer neue Erkenntnisse gesammelt,
geordnet und sinnvoll miteinander  verknipft. Diese
Erkenntnisgquelle gilt es immer dann »anzuzapferx - und zwar
ebenfalls mit Hilfe der schopferischen Phantasie -, wenn das uns
zugangliche, schriftlich fixierte Wissen keine praktikable
L 6sung anbietet.

Sobald wir auf die eine oder andere Weise ale fir unser
Vorhaben relevanten Daten und Informationen gesammelt
haben, fassen wir sie zu einem klaren, wohldurchdachten Plan
zusammen und verwandeln sie dadurch in organisierte Macht -
die ihrerseits den »Motor« des Erfolgs darstellt. Schon eine
oberfléchliche Bestandsaufnahme aller (namentlich unter Punkt
2) hier zusammengefal3ten Wissensguellen 183t alerdings
deutlich werden, dal3 es fur einen einzelnen Menschen -
zumindest in den meisten Fallen - nahezu unmaoglich ist, aus
eigener Kraft ale zur Verwirklichung seines Vorhabens
notwendigen Kenntnisse zu sammeln, zu grindlich ausgereiften
Péanen zu verarbeiten und diese erfolgreich umzusetzen. Je
grof3er ein Ziel, je aufwendiger die Planung und je schwieriger
die Ausfihrung, desto mehr ist der einzelne also auf die willige
und energische Unterstiitzung anderer angewiesen Andrew
Carnegies Erfolgsgeheimnis

Wenn wir in diesem Buch von einem Brain-Trust - oder einer
»Gruppe fuhrender Kopfe« - sprechen, so meinen wir damit die
Zusammenfassung aller Kenntnisse und Kréfte zweier oder
mehrerer Menschen, die harmonisch zusammenarbeiten, um
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gemeinsam ein klar definiertes Ziel zu erreichen.

Kein einzelner Mensch besitzt je soviel Macht, wie siesichin
einem solchen Bundnis verkorpert. Wir haben bereits
ausfuhrlich dartiber gesprochen, wie jeder entschlossene und
willensstarke Mensch dle zur Verwirklichung seines Traums
vom grofien Geld erforderlichen Kenntnisse zusammentragen
und, darauf gestitzt, einen erfolgversprechenden Plan
entwickeln  kann. Wenn Sie adle bisher gegebenen
Empfehlungen und Anweisungen (namentlich die im ersten
Kapitel genannten »sechs Schrittex, siehe Seite 27)
gewissenhaft, klug und beharrlich befolgen - und die richtigen
»Mitstreiter« fur lhren Brain-Trust gewinnen - haben Sie Ihr
Ziel schon halb erreicht. Es war schon wiederholt von den
grof3en Vorteilen die Rede, die es bringt, sich einer »Gruppe von
Kopferk statt nur des eigenen Kopfes zu bedienen. Nun kdnnten
Sie vielleicht dem Trugschlul3 erliegen, das Wissen und die
Fahigkeiten einer Gruppe seien gleich der Summe des Wissens
und der Fahigkeiten ihrer Mitglieder, woraus folgen wrde, dal3
die Bildung eines eigentlichen Brain-Trusts nicht unbedingt
notig ware. Mit einem Wort: Sie kdnnten sich sagen, es sei doch
letztlich viel einfacher, sich die von Fall zu Fall erforderlichen
Informationen oder Leistungen ad hoc bei dem einen oder
anderen Speziadisten zu beschaffen; diese Verfahrensweise hétte
aullerdem (so konnten Sie weiter argumentieren) den grofen
Vortell, da3 sie keine besondere Harmonie zwischen den
einzelnen beteiligten »Kopferx (Sie selbst eingeschlossen)
voraussetzen wirde - und dies ist in der Tat keine leicht zu
erfullende Bedingung!

Bei einer solchen Argumentation handelt es sich aber, wie
schon gesagt, um einen Trugschlufl3 - und zwar ganz einfach
deswegen, well sie von ener falschen Voraussetzung ausgeht.
Das besondere Machtpotential, das ein Brain-Trust darstellt, ist
namlich nicht lediglich mit der Summe der Einzelpotentiae
gleichzusetzen. Zur Verdeutlichung dieses Sachverhalts mdchte
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ich auf die am Anfang dieses Kapitels erwadhnten zwel Gesetze
eingehen, die die wirtschaftliche und psychologische
Wirksamkeit dieses wichtigen Instruments begrinden.

Der wirtschaftliche Aspekt bedarf eigentlich keiner langen
Erklarungen. Wer sich des Rates, der Erfahrungen und der
Mitarbeit einer Gruppe von Menschen bedient, die im Geist
maoglichst vollkommener Harmonie ihre Krafte zur Losung einer
gemeinsamen Aufgabe einsetzen, kann fest mit grol3em
wirtschaftlichem und materiellem Erfolg rechnen. Praktisch alle
grofien Vermdgen, die je geschaffen wurden, sind aus einer
solchen gemeinsamen Anstrengung entstanden.

Viel shwieriger ist das psychische Gesetz zu verstehen, das
den Brain-Trust zu einem so wirkungsvollen Instrument macht.
Tatsache jedenfalls ist, dal3 aus der intensiven und zeitlich
ausgedehnten Zusammenarbeit zweier - oder mehrerer - Kopfe
sehr schnell eine unsichtbare Kraft entsteht, etwas wie en
»dritter Geist«, der von da an bel der Losung der gestellten
Aufgabe mitwirkt. Der wesentliche Unterschied zwischen einer
zufdlligen Ansammlung nebeneinander arbeitender Individuen
und einer Gruppe miteinander arbeitender Partner ist gerade
dieser sogenannte »synergistische Effekt« : die verbliffende
Tatsache also, dal3 eins plus eins mit einemmal - drei ergibt!

Der menschliche Geist ist, wie alles im Universum, ene
besondere Form von Energie. Sobald sich die geistigen Energien
zweler  oder mehrerer Menschen  in - harmonischem
Zusammenspiel einem gemeinsamen Gegenstand zuwenden,
erzeugen sSe en zusizliches Potentia: eben diesen
»synergistischen UberschuR«, der die spezifische Eigenleistung
des Brain- Trusts ausmacht.

Es war ANDREW CARNEGIE, der vor langer Zeit meine
Aufmerksamkeit insbesondere auf den wirtschaftlichen Aspekt
dieses erstaunlichen Phanomens lenkte. Dieser »Offenbarung«
verdanke ich meine Lebensaufgabe.
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Carnegies »Gruppe fuhrender Kopfe« bestand aus einem Stab
von etwa 50 Spezialisten, mit denen er sich umgeben hatte und
mit deren Hilfe er sein Lebenszidl verfolgte: Stahl herzustellen
und zu verkaufen. Er selbst schrieb seinen unermefdichen
Reichtum einzig der Macht zu, die ihm durch dieses Instrument
geistiger Potenzierung jahrzehntelang zur Verfligung gestanden
hatte.

Analysieren Sie den Werdegang von Milliondren (oder auch
nur halbwegs wohlhabenden Leuten) und Sie werden feststellen,
dai’ jeder von ihnen - bewuf3t oder unbewufld - das Prinzip des
Brain- Trusts angewandt hat.

Kein anderes Prinzip kann gréf3ere Macht schenken.
Sie kénnen mehr Verstand einsetzen, als Sie haben

Es ist zweifellos eine Binsenweisheit, dal3 eine Gruppe von
Menschen Uber mehr Macht verfigt as en enzelnes
Individuum. Vielleicht haben Sie aber selbst schon einmal die
Erfahrung gemacht, dal3 auch der einzelne, sobald er sich als
Mitglied einer Gruppe begreift, »starker« wird, as er von sich
aus ware. Das subjektive Bewuldtsein, Tell einer grof3eren,
Ubergeordneten Einheit zu sein, verleiht objektiv ein Mehr an
Mut, Leistungswillen, Riskobereitschaft und sogar ganz
konkreter physischer Kraft. Derselbe Verstarkungseffekt zeigt
sich auch bel Zusammenschliissen geistiger Einheiten, und das
eben ist der Grund, warum die Potenzierung mentaler Energie,
die ein Brain-Trust bewirkt, nicht nur dessen Initiator und
leitendem Kopf - aso im ldeafal lhnen - zugute kommt,
sondern auch jedem einzelnen Mitglied der Gruppe: Jeder
Braintruster schopft zugleich aus der gesamten Kapazitdt des
»Brain-Pools« und erféhrt eine individuelle Verstarkung der
eigenen mentalen Leistungsfahigkeit. Es ist bekannt, dal3
HENRY FORD zu Beginn seiner Karriere einige Hurden
bewdtigen mufdte, die weniger erfolgswilligen und beharrlichen
Menschen als schlechthin untiberwindlich erschienen wéren: Er
war arm und hatte keinerlei Schulbildung, ja konnte weder lesen
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noch schreiben. Wir wissen aber auch, dal3 Ford es innerhalb des
unglaublich kurzen Zeitraums von zehn Jahren schaffte, seine
Wissensliicken restlos aufzufullen, und nach 25 Jalren zu einem
der reichsten Manner Amerikas geworden war. Wenn man
dartiber hinaus bedenkt, dal3 der Beginn seines kometenhaften
Aufstiegs zeitlich mit seiner freundschaftlichen Beziehung zu
THOMAS ALVA EDISON zusammenfiel, so hat man en
weiteres Uberzeugendes Beispiel fur den stimulierenden und
befruchtenden EinfluB, den eines anderen Geist auf die
Entwicklung des eigenen Intellekts ausiiben kann. Aber Ford
zog auch betrachtlichen Nutzen aus seiner engen Beziehung zu
weiteren bedeutenden, auf ihrem jeweiligen Gebiet aufRerst
produktiven Menschen: dem Erfinder und Reifenhersteller
HARVEY FIRESTONE, mit dem ihn natlrlich genauso ganz
konkrete wirtschaftliche Interessen verbanden; dem genialen
autodidaktischen Nutzpflanzenziichter LUTHER BURBANK;
und dem Naturdichter und Philosophen JOHN BURROUGHS.

Es liegt in unserer menschlichen Natur begrindet, dal3 wir uns
die Art, die Gewohnheiten und bis zu einem gewissen Grad auch
die Fahigkeiten der Menschen, mit denen wir eng und
harmonisch zusammenarbeiten, zu eigen machen. Durch seinen
freundschaftlichen Umgang mit Edison, Burbank, Burroughs
und Firestone erweiterte Ford sein eigenes geistiges Potential
un die Intelligenz, die Erfahrungen, das Wissen und die
positiven Charaktereigenschaften dieser »Verbindetenx. Auf
diese Weise machte er sich das hier beschriebene Brain-Trust-
Prinzip auf personlicher Ebene zunutze. (Dal3 er dartiber hinaus
Uber einen eigenen Stab technischer und wissenschaftlicher
Berater verfugte, haben wir bereits in einem friheren Kapitel
gehort.)

Dasselbe Prinzip wird auch Ihnen niitzen!

Eine hdhere Macht

Wie Sie sich gewil3 noch erinnern werden, habe ich eingangs
as erste Erkenntnisquelle die »alumfassende Vernunft«
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genannt. Ich kodnnte mir vorstellen, dal3 Sie sich dber den
Terminus gewundert haben, ja, dal3 Sie moglicherweise alles,
was Sie damit in Verbindung zu bringen vermochten, in das
Reich der Theologie, der Mystik - oder gar des Aberglaubens
verweisen wirden. Dies ware indes ein schwerer Fehler. Ich
kann Sie nur bitten, sich nicht an Worten zu stol3en und die von
mir gewahlte Bezeichnung as ein beliebig austauschbares
Etikett zu betrachten. Das, was damit bezeichnet wird, ist
allerdings eine unbestreitbare Reditdt, die sich jedem
erschliefien wird, der die dafir notigen Bedingungen
vorurteildos erflllt. Ich darf Sie wieder daran erinnern, dal3
dieses Buch nicht as theoretische Abhandlung, sondern als
praktischer Leitfaden gedacht ist; die Wahrheit oder Realitét des
hier Gesagten wird Ihnen nicht logisch, intellektuell einsichtig
werden, sondern dadurch dal3 Sie es in die Tat umsetzen, es
anwenden.

Genaue Anleitungen, wie Sie die Verbindung zu dieser
alumfassenden Vernunft, zum universalen Wissenspotential,
oder wie immer Sie diese unpersonliche geistige Macht nennen
maochten, am besten aufnehmen kénnen, sind spateren Kapiteln
vorbehalten. Hier sl nur soviel gesagt, dal3 diese hbhere Macht
die Quelle ist, aus welcher der - nicht durch psychologische
Wechselwirkung erklarbare - synergistische Uberschu3 der
Gruppe »kluger Kopfe«, des Brain-Trusts also, fliefit.

Armut bedarf keiner Planung

Ged ist - wenn Sie mir diese Personifizierung gestatten -
zurtickhaltend und schwer zu fassen. Es will umworben und
hofiert werden wie ein sprodes »Burgfraulein. Dazu bedarf es
aber nicht nur Uberzeugender Argumente, sondern auch eines
entsprechenden Selbstvertrauens; des weiteren sind brennendes
Verlangen und unerschiitterliche Ausdauer erforderlich. All das
mul3 zu einem sorgféltig durchdachten Plan zusammengefalit
werden, den es zu guter Letzt in die Tat umzusetzen gilt.

Jedem, der diese Voraussetzungen erfillt, wird sich »das
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Fraulein« friher oder spéter erhéren - er braucht dann nur noch
ein geeignetes Gefal hinzuhalten, und das Geld wird nur so
sprudeln. Dies bewirkt ein grof3er, unsichtbarer Kraftstrom, den
man einem Ful3 vergleichen konnte, fuhrte er nicht zwel
entgegengesetzte Strémungen, deren eine den Menschen zu
Glick, Macht und Reichtum tréagt, deren andere aber jeden, der
sich nicht rechtzeitig in Sicherheit bringen kann, mit Not und
Elend tiberschwemmt.

Wer bereits ein grof3es Vermogen erworben hat, weil3 von der
Existenz dieses Kraftstroms. Er weil3, dal3 er nichts anderes ist
as der Strom unseres Bewuldtseins. Wer positiv denkt - eine
positive Geisteshaltung hat -, den tragt die Stromung zu Glick
und Wohlstand.

Doch jeden, der sich negativen Gedanken Uberl &3, zieht sich
hinab in den Strudel von Armut und Verzweiflung.

Das deutliche Bewuldsein dieses Sachverhalts ist fur jeden,
der nach Reichtum strebt, von absolut entscheidender
Bedeutung.

Wenn Sie sich auf der falschen Seite des Stromes befinden,
kann diese Wahrheit zu einem Leuchtfeuer werden, das ihnen
den Weg lhrer lebensgefahrlichen Lage weist. Doch die
Richtung zu kennen bedeutet noch nicht die Rettung — Sie
mussen sie auch wirklich einschlagen! Der Einsicht mul3 mit
anderen Worten, auch die Tat folgen.

Armut und Reichtum wechseln oft die Pldatze. Wenn Reichtum
an die Stelle von Armut tritt, vollzieht sich der Wechsel in aller
Regel als Folge eines sorgfaltig durchdachten und gewissenhaft
ausgefuhrten Plans. Wer hingegen « vom Penthouse in die
Gosse » fallen will, braucht sich keine alzu grofe Mihe zu
geben: Die Armut ist ein unternehmungslustiges Geschopf und
holt sich ihre Opfer selbst, ohne erst lange hofiert werden zu
missen. Es genugt im allgemeinen vollig, seinen negativen
Charaktereigenschaften (siehe im sechsten Kapitel »Die 30
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Ursachen des MiR3erfolgsk, siehe Seite 120 freien Lauf zu lassen,
und ehe man sich verseht, sitzt man auf der Strasse; dazu
bedarf es wahrlich keinerlei besonderer Planung.

Nur Reichtum ist schiichtern und zurtickhaltend: Thn missen
Se mit List und Ausdauer an sich ziehen!

LEITSATZE

Andrew Carnegies bedeutendster Beitrag zum personlichen
und geschéftlichen Erfolg - der »Bund kluger Kopfe« oder
Brain-Trust - stellt den besten Weg dar, um systematisch
erworbene Kenntnisse gezielt einzusetzen und in reale Macht
und lebenslangen Erfolg umzuwandeln.

Der menschliche Geist ist eine besondere Form von Energie.
Vereinigt sich der Geist zweler oder mehrerer Menschen in
harmonischer Zusammenarbeit, so »schaukeln« sich die zwel
oder mehr Energien nicht nur gegenseitig zu potenzierter Kraft
hoch, sondern es erschlief3 sich dartiber hinaus eine zusétzliche,
unsichtbare Macht, die wahre Offenbarungen schenken kann.

Reichtum erfordert Planung und Organisation. wer arm
bleitben oder werden - will, braucht hingegen nur die Héande in
den Schof3 zu legen.

Drei Hauptquellen geballter Geisteskraft warten nur darauf,
erschlossen zu werden. Sie sind allen zuganglich, die sie zu
nutzenwissen - ab sofort auch Ihnen.

Gliick liegt im Handeln, nicht im Besitzen
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10 Die Transmutation der Sexualkraft

Wie Sie die grofien Reserven an Sexualkraft, die in jedem von
uns lagern, erschliefen und zu einem Motor des Erfolgs
umfunktionieren konnen.

Unter »Transmutatiork verstanden die mittelalterlichen
Alchimisten die Umwandlung unedlerer Metalle in Gold; im
weiteren Sinne konnen wir darunter jede gezielte Umwandlung
einer gegebenen Substanz oder Energie in eine jeweils andere
Form verstehen.

Eine der stérksten elementaren Energien, die im Menschen
wirken, ist die Sexuditéd. Wann immer sie - spontan oder
infolge einer von auf3en erfolgenden Reizung - aktiv wird, erfaldt
sie in der Regel rasch die gesamte Person und beeinflufdt damit
deren Denken, Fuhlen und Handeln.

Das dabel spontan - das heildt instinktiv, nicht durch den
Willen gesteuert - erfolgende Handeln ist natirlich der
Geschlechtsakt  beziehungsweise eine beliebige andere
Betétigung, die der Entladung des aufgebauten und angestauten
sexuellen Drucks dient. Aus diesem Grund denkt der
Durchschnittsmensch, dies sei die einzig logische Konsequenz
des sexuellen Erregtseins, und empfindet, da eine sexuelle
Betétigung in den meisten Situationen entweder technisch nicht
maoglich oder aber gesellschaftlich verpont ist, Frustration.

In diesem Kapitel werden Sie erfahren, wie die sexuelle
Energie »umgewidmet« werden kann, so dal3 sie sich nicht nur,
ohne negative emotionale Auswirkungen zu zeitigen, anderen
Ausdrucksweisen zufiihren, sondern gezielt zur Verwirklichung
ganz bestimmter geistig-schopferischer Aufgaben einspannen
l&f.

Die Umwandlung der Sexualkraft in geistige Energie ist keine
neue »Erfindung« - im Gegentell, sie durfte mit zu den friihesten
Entdeckungen der Menschheit gehtren. Ob wir weit in der Zeit
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zurtickblicken die heiligen Texte fremder alter Kulturen
studieren oder heute noch lebende Naturvolker befragen: Immer
und Uberall wurde und wird jedem Priester, Schamanen, Yogi,
Zauberer, Barden oder Seher empfohlen (wenn nicht sogar
vorgeschrieben), enthaltsam zu leben. Die in viden Kulturen
und zu vielen Zeiten dafir gegebene Begriindung, ein solcher -
mit hoheren Mé&chten verkehrender Mensch dirfe sich nicht
»verunreinigerk, ist allerdings barer Unsinn: An der Sexualitét
ist selbstversténdlich nichts Unreines oder gar Entwiirdigendes.
Der wahre Grund ist vielmehr der, dal? jeder, der nach grof3erer
personlicher Macht und »Ubermenschlichemx Wissen strebt, die
ihm zu Gebote stehende Naturkraft der Geschlechtlichkeit nicht
anderweitig verbrauchen darf, sondern gezielt fir diesen einen
Zweck einsetzen soll.

Die treibende Kraft des Geschlechts

Bevor wir waeltergehen, mul3 ich enem mdglichen
MiRverstandnis vorbeugen: Unsere Philosophie des Erfolgs
verlangt von ihren Adepten keineswegs, dal3 sie wie Mdnche
oder Nonnen leben! Und dies bedeutet konkret, dal3 Sie weder
dle Ihre sexuellen Impulse vergeistigen oder sublimieren
missen, noch erst recht, dal Sie versuchen sollten, allen
maoglichen sexuellen Reizen aus dem Weg zu gehen. Wenn Sie
das Leben wirklich erfolgreicher Menschen - Unternehmer,
Politiker, Kunstler, Sportler - studieren, werden Sie feststellen,
dal3 sie durchaus sexuell aktiv waren und sind, und zwar meist
sogar in Uberdurchschnittlichem Mal3e. Das Geheimnis ihres
»Energiehaushalts  ist aso nicht so sehr ene
Selbstbeschrdnkung im  Sexualverhaten as vielmehr die
Fahigkeit, den Uberschuf3 an Sexualenergie, der sich bei den
meisten Menschen sinnlos - in Form von Aggression,
Launenhaftigkeit oder Nervositét - entladt, als Motor geistiger
oder zumindest nichtsexueller physischer Aktivitét zu nutzen.

Eine solche Umwandlung des Sexualtriebs erfordert zwar eine
betrachtliche Willensanstrengung, aber der Lohn ist auch
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entsprechend hoch. Der richtig - das heifd, bewuld zu einem
bestimmten Zweck eingesetzten Geschlechtskraft kann kein
Hindernis standhalten Unter dem Einflul3 dieser motivierenden
Kraft entfaltet der Mensch schier unglaubliche Energien. Die
Transmutation stellt also das eigentliche Geheimnis aller
Kreativitét dar.

Schaltet man die Keimdriisen eines Lebewesens aus, beraubt
man es der eigentlichen Hauptquelle seiner Lebenskraft. Denken
Sie nur an den erschiitternden Unterschied zwischen einem Stier
im Vollbesitz seiner Kraft - und einem zahmen, bléd vor sich
hinstierenden Ochsen!

Den Geist stimulieren

Haben Sie nicht auch schon die Beobachtung gemecht, dal3
durch innere oder aul3ere Reize verursachte seelische Zusténde
oder Geflihlsregungen, die »unter normalen Umstandenx
ablenkend wirken wurden unter bestimmten Bedingungen ganz
im Gegenteil die Konzentration fordern und zu gréfleren -
physischen und geistigen Leistungen anspornen konnen? Was
sind nun diese »bestimmten Bedingungerk, die bewirken, dal3
beispielsweise Verliebtheit oder sexuelle Erregung den Geist
nicht an deren »eigentlichen Gegenstand« einen bestimmten
Menschen oder einen bestimmten Korper - gefesselt halten,
sondern ihn gleichsam »abstrakt motiviererx ? Ehe wir uns der
Beantwortung dieser wichtigen Frage zuwenden, wollen wir uns
zunéchst einmal ansehen, welches die wichtigsten - je nachdem
ablenkenden  oder  konzentrierenden - Stimulanzien
(»Reizmittel) des Geistes sind:

1. Sexuelle Erregung.

2. Liebe.

3. Verlangen nach Ruhm, Macht, Erkenntnis oder Reichtum.

4. Freundschaft.

5. Die befruchtende Wirkung eines gleich gestimmten,
dasselbe Ziel anstrebenden Geistes (oder mehrerer solcher
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Geister).
6. Gemeinsam getragenes Ungltck oder Leid.
7. Autosuggestion.
8. Angst.

9. Stimulierende Substanzen aller Art, wie Medikamente,
Alkohol, Kaffee, Nikotin und sonstige Rauschgifte.

Dies durften die hauptsichlichen Faktoren sein, die unseren
Geist zundchst einmal wertfrei - zu gesteigerter Aktivitét
anzuregen vermogen. Nun geht es uns naturlich nicht lediglich
darum, »geistig aktiv« zu sein; wir wollen die Tatigkeit unseres
Intellekts und unserer Phantasie sinnvollen, das heil%, uns
interessierenden, bewuld gewéhlten Zielen zugute kommen
lassen. Und wenn unser Ziel dar in besteht, binnen ener
bestimmten Zeitspanne eine bestimmte Summe Geldes zu
erwerben, bringen uns sexuelle oder romantische Phantasien,
aber auch Traume von Ruhm und Reichtum, solange wir an
ihnen kleben, um keinen Schritt weiter.

Das Geheimnis der »korrektenx Stimulierung des Geistes
besteht darin, dem jeweiligen Reiz zu gestatten, uns so heftig
wie maoglich anzuregen, ohne ihm aber zu erlauben, von
unserem Willen Besitz zu ergreifen. Wir nuissen, mit anderen
Worten, dem Sexualtrieb - als unserer starksten Antriebskraft -
erlauben, unsere ganze Person zu erfassen, und uns zugleich
»darlber« stellen, uns also gleichsam »Uber uns selbst erhebern.

Eine hohere Ebene des Denkens

Sobald die Aktivitat des Geistes durch eine oder mehrere der
erwdhnten neun Stimulanzien auf die »richtige Welse« angeregt
worden ist, erweitert sich der geistige Horizont in ungeahntem
Umfang. Die gesamten Denkprozesse werden auf eine
wesentlich héhere Ebene verlagert as digienige, die wir bel der
nur intellektuellen Beschaftigung mit den gewohnten - privaten,
geschéftlichen oder sonstwie beruflichen - Problemen erreichen.
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Wer es schafft, zu dieser hoheren Ebene des Denkens
aufzusteigen, befindet sich, bildlich gesprochen, in der gleichen
Situation wie ein Ballonfahrer, Flugzeugpilot oder Astronaut:
Seine »hohere Warte« erlaubt ihm, einen viel grof3eren
Ausschnitt der Wirklichkeit mit einem Blick zu erfassen, als dies
vom Boden aus mdglich ist. Ein solcher geistiger Hohenflug
befreit uns von alen storenden Einflissen, die uns
normalerweise allzuleicht ablenken und die Kontinuitdt und
Folgerichtigkeit unseres Denkens beeintréchtigen. Unser Blick
schwelft, wie der des Piloten, ungehindert in die Welite, ohne
durch Berge - bei denen es sich im Ubrigen oft genug nur um
Maulwurfshiigel handelt! - behindert zu werden.

Auf dieser entrickten Ebene des Denkens kann sich die
schopferische Kraft unseres Geistes frei entfalten. Nichts hindert
mehr unseren »sechsten Sinnk - unsere Intuition oder
schopferische Phantasie - daran, seine Aufgabe zu erfullen. Mit
einemmal entdeckt unser geistiges Auge Mdoglichkeiten und
Gelegenheiten, die ihm bis dahin verborgen geblieben waren.

»Ansitzernk auf |deen

Durch standiges Uben wird unsere schopferische Phantasie
immer aufnahmeféhiger fur Faktoren und Anregungen, die
geistiger Natur sind, aber von auferhalb unseres eigenen
Unterbewul3tseins kommen. Die grofen Kinstler, Dichter,
Musiker - aber auch Erfinder verdanken ihre Leistungen vor
allem der Gewohnheit, ihre schdpferische Vorstellungskraft fir
die leise innere Stimme zu schérfen, die in den Zustdnden
erhdhter Bewufl3theit, von denen wir gerade gesprochen haben,
Zu jedem von uns spricht.

Dr. ELMARR. GATES war ein der breiteren Offentlichkeit
praktisch unbekannter, aber aulderst bedeutender
Wissenschaftler und Erfinder. Mit Hilfe seiner schopferischen
Phantasie entwickelte er Uber 200 Patente. Die Methode, deren
e sch zu diesem Zweck bediente, war ausgesprochen
interessant.
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Dr. Gates besal3 in seinem Laboratorium ein - wie er es nannte
»privates Kommunikationszentrum«. Dabei handelte es sich um
ein kleines schalldichtes Zimmer ohne Fenster, das sich also
durch Ausschalten der elektrischen Beleuchtung vollkommen
verdunkeln lief3. In dem Raumchen standen ein Stuhl und ein
kleiner Tisch, und auf diesem lagen Stift und Schreibblock.
Wenn Dr. Gates die Quelen seiner schopferischen
Vorstellungskraft anzapfen wollte, zog e sich in sein
»Kommunikationszentrum« zurlick, setzte sich an den Tisch,
schaltete das Licht aus und konzentrierte sich auf die bereits
bekannten Faktoren und Aspekte der Neuentwicklung, die ihn
gerade beschéftigte. In diesem Zustand aulRerster Konzentration
verharrte er so lange, bis sich die gesuchte Lésung in Form elner
pl6tzlichen»Erleuchtung« einstellte.

Bei ener dieser Gelegenheiten stromten ihm so viele Ideen
zu, dal3 er drei Stunden benétigte, um sie alle niederzuschreiben.
Als der Gedankenflul3 schliefdlich versiegte und er seine
Aufzeichnungen durchlas, fand er darin zu seiner eigenen
Uberraschung nicht nur die ideale Losung seines
augenblicklichen Problems, sondern dartiber hinaus auch eine
ganze Reihe von Erkenntnissen, die fir die damalige
Wissenschaft sensationelle Neuerungen bedeuteten.

Unser Verstand irrt haufig, well e nur von unserem
personlichen Wissenr unseren von uns selbst gemachten
Erfahrungen und gesammelten Kenntnissen - gelenkt und
gespeist wird. Solches Wissen ist aber nicht nur
gezwungenermalen llckenhaft; selbst digjenigen Dinge, die wir
wissen und die abstrakt »stimmerx, konnen in bestimmten
Kontexten durchaus unzutreffend sein. Durch die schopferische
Phantasie vermittelte Ideen sind weit zuverldssiger, well se
einer verlaldicheren Quelle entstammen, as personliches
Gedéachtnis und Urteilsvermbégen es sind.

Ist's auch Genie, so hat es doch Methode

Ich ware en Scharlatan, wenn ich lhnen versicherte, der
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einzige Unterschied zwischen einem ganz normalen Menschen
und einem Genie - aso auch einem Finanzgenie - Sei der
Umstand, dal3 letzterer all seine Uberschissige Sexualkraft
sublimiert und im Zustand erhdhten Denkens oder gesteigerter
Bewul¥heit auf seine innere Stimme lauscht. Ein Scharlatan
wére ich alerdings nicht deswegen, weil diese Aussage nicht
stimmte, sondern well es praktisch unmdglich ist, se
experimentell zu Uberpriifen. R&umen wir also die Moglichkeit
ein, dald manche Menschen tatséchlich mit einer besonderen,
zusétzlichen Gabe auf die Welt kommen, die wir der Einfachheit
halber »Genialitét« nennen wollen und die es ihnen erméglicht,
auf ihrem jeweiligen Gebiet AulRergewdhnliches zu leisten.

Trotzdem ist es eine unbestreitbare Tatsache (auf die wir im
Ubrigen bereits hingewiesen haben), da3 ein Mensch, der mit
seinem und noch so bescheidenen Pfund wuchert, ungleich mehr
erreicht as das »romantische Genie«, das seine Talente sinnlos
verschleudert - oder als der Ubervorsichtige Dummkopf, der sie
»unter einem Baum vergrébt«.Was ich damit sagen will, ist, dal3
die allermeisten wirklich schopferischen Menschen durch
methodisches Arbeiten zu dem wurden, was sie waren. Sehen
wir uns dazu ein konkretes Beispiel an.

Der methodisch arbeitende oder systematische Forscher
beginnt an einer Erfindung zu arbeiten, indem er zunéchst
bekannte Tatsachen, Daten, Ideen und Theorien sammelt,
gliedert und mit Hilfe seiner synthetischen Vorstellungskraft mit
eigenen oder fremden Erfahrungen vergleicht und verbindet.
Gelangt er (wie das zwangdaufig vor jeder bedeutenderen,
bahnbrechenden Erfindung der Fall ist) zu dem Ergebnis, dal3
das ihm zur Verfigung stehende Materia fur den erfolgreichen
Abschluf’ seines Vorhabens unzureichend ist, wendet er sich den
zusdtzlichen Erkenntnisquellen zu, die ihm durch seine
schopferische Phantasie zuganglich sind. Die Methode, deren er
sich dabei bedient, ist zwar individuell unterschiedlich, im
wesentlichen aber wird sie diesen grundsétzlichen Verlauf
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nehmen:;

1. Er stimmt seinen Geist so, dal’ er mit hdchster Intensitét
und Konzentration zu arbeiten beginnt, sobald einer oder
mehrere der weiter oben genannten geistigen Reize ihn
stimulieren.

2. Er konzentriert sich auf die bereits bekannten Aspekte (den
bereits abgeschlossenen oder aus anderen  Projekten
tbernommenen Teil) seiner Erfindung und 183 dann vor seinem
geistigen Auge das klare Bild der noch unbekannten Faktoren
(des noch zu vollendenden oder zu verwirklichenden Teils) der
Erfindung entstehen. Dieses Vorstellungshbild hélt er so lange
fest, bis es sich seinem Unterbewultsein eingepréagt hat.

3. Dann wartet er in volliger korperlicher und geistiger

Entspannung auf die Antwort, die in seinem Geist aufleuchten
wird.

Manchmal stellt sich diese »Antwort« sofort und in Gestalt
einer ganz klaren, konkreten Losung ein. Es kommt jedoch auch
ebensooft vor, dad3 sich das erwartete Bild nur zbgernd,
verschwommen - oder gar nicht einstellt. Entscheidend fir den
Erfolg solcher Bemihungen sind auf jeden Fall der jeweilige
Entwicklungsstand der eigenen schopferischen Phantasie sowie
die momentane Intensitét der geistigen Aufnahmebereitschaft.

THOMAS ALVA EDISON ordnete mit Hilfe seines
rationalen Verstandes und seiner synthetischen
Vorstellungskraft die ihm bekannten Daten zu mehr als 10 000
verschiedenen Kombinationen an, bevor ihm seine schopferische
Phantasie endlich das letzte Detail lieferte, das ihm zur
Vervollkommnung der elektrischen Glihlampe noch gefehlt
hatte. Ahnlich verlief seine Erfindung des Grammophons.

Die befligelnde Macht des Eros

Die Geschichte weil3 von unzdhligen bedeutenden
Personlichkeiten zu berichten, deren auf3erordentliche -
kiinstlerische, geistige, politische, militdrische - Leistungen
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unmittelbar auf den erotischen Einflu? eines ihnen sehr
nahestehenden Menschen zurlickzufiihren waren. Wie es nun
einmal in der Natur unserer weitgehend patriarchalischen
Vergangenheit begrindet ist, handelte es sich bel diesen
Personlichkeiten in den meisten Fallen um Manner und bei den
sie inspirierenden Geliebten um Frauen, doch é&ndert sich dieses
Verhdltnis heutzutage in zunehmendem Malde. Und auch der
Aspekt der Verschiedengeschlechtlichkeit sollte keineswegs
Uberbetont werden. Zu allen Zeiten hat es bedeutende Manner
und Frauen gegeben, die sich zu ihrem eigenen Geschlecht
hingezogen fuhlten und aus einer solchen homosexuellen Liebe
ihre Inspiration schopften.

Der menschliche Geist braucht Anregungen, Stimulierung -
und der starkste und wirkungsvollste aler Reize geht k& uns
nun einmal vom Sexualtrieb aus. In die richtigen Bahnen
gelenkt, trégt diese Energie den Menschen in jene héhere Sphére
des Denkens empor, in der die geistig-seelischen Vermodgen
nichtt mehr von alltéglichen Problemen und Sorgen
beeintréchtigt werden, sondern sich ungeteilt in den Dienst des
eigentlichen Schopfungsprozesses stellen.

Zur Auffrischung lhres Gedéchtnisses seien hier die Namen
einiger weniger bedeutender Manner genannt, deren
aul3ergewohnliche Leistungen und Erfolge ihrem
Uberdurchschnittlichen sexuellen Potential entsprachen. lhre
genidle Veranlagung gelangte aber erst as Folge der
Transformation ihrer Sexualenergie zur vollen Entfaltung:
SOKRATES, JULIUS CASAR, AUGUSTINUS, LEONARDO
DA VINCI, MICHELANGELO BUONARROTI, WILLIAM
SHAKESPEARE, JOHANN SEBASTIAN BACH, ROBERT
BURNS, JOHANN WOLFGANG GOETHE, WOLFGANG
AMADEUS MOZART, GEORGE  WASHINGTON,
NAPOLEON BONAPARTE, ANDREW JACKSON, RALPH
WALDO EMERSON, ANTON BRUCKNER, und damit auch
unser Jahrhundert nicht leer ausgeht, CHARLIE CHAPLIN,
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BERTOLT BRECHT und PABLO PICASSO.

Bel diessr Zusammenstellung handelt es sich um eine
willkirliche Auswahl, die nicht den geringsten Anspruch auf
Vollstandigkeit erhebt. Hochstwahrscheinlich sind auch 1hnen
zahlreiche weitere Personlichkeiten bekannt, die es ebenfalls
verdienen wurden, in diese Liste aufgenommen zu werden.
Niemandem aber wird es gelingen, auch nur einen einzigen
Menschen Zu finden, dessen aul3ergewohnliche
Leistungsfahigkeit - auf welchem Gebiet auch immer - nicht
durch besonders hoch entwickelte und sublimierte Sexualkraft
gesteigert worden ware.

Die Sexualenergie ist die »Muse« - die treibende und
inspirierende Kraft- aller wirklich schopferischen Menschen.

NatOrlich darf diese Feststellung nicht in dem Sinne
mi3verstanden werden, dal3 jeder, der einen tUberdurchschnittlich
starken Geschlechtstrieb sein eigen nennt, ein (und wenn auch
nur potentielles) Genie wére: Eine starke Sexualitét ist eine -
keineswegs aber auch hinreichende- Bedingung! Zum Genie
wird nur der Mensch, der seinen Geist so anzuregen weil3, dal3
dieser mit alen verflgbaren Kraften seiner schopferischen
Phantasie die Imagination, die Eingebung, herbeizufihren
vermag. Dabel dient die Sexualitét als besonders

wirksame und ergiebige Kraftquelle, deren bloRRer Besitz
jedoch noch langst kein Genie macht. Ein Beispie zur
Verdeutlichung: Stellen Sie sich vor, jemand wollte das Wesen
eines grofen Pianisten auf besonders kréftige und gelenkige
Finger reduzieren. Nun dirfte es Uberhaupt nicht schwierig sein,
Tausende, ja Zehntausende von Stenotypistinnen und
Stenotypisten zu finden, deren Anschlaggeschwindigkeit
ausreichen wurde, um den »Minutenwalzer« in 30 Sekunden in
die Tasten zu hdmmern; aber wirde alein diese Fingerfertigkeit
aus ihnen eine CLARA SCHUMANN oder einen ARTHUR
RUBINSTEIN machen?
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Die Sexualkraft, ich wiederhole, ist die rohe Energie, das
elementare Potential; wahrhaft schopferisch ist aber erst der
Mensch, der den Willen und die Kraft besitzt, sie in eine andere,
»uneigentliche« Form des Verlangens zu transmutieren, die den
Gelst zu aulRergewohnlichen Leistungen befahigt und motiviert.

Reif seinigt dles

Im Verlauf meiner Analyse der Lebensgeschichte von mehr
als 25000 Menschen fand ich heraus, dal3 hervorragende geistige
Leistungen nur in seltenen Ausnahmeféllen vor dem vierzigsten
Lebengahr erzielt werden. Die meisten Mdnner sind, wenn sie
den Gipfel ihres Erfolgs erreichen, sogar bereits Uber fiinfzig
Jahre at. Ich fand diesen Umstand so verbliffend, daf3 ich
seinen Grinden mit besonderer Sorgfalt nachsplrte.

Ich gelangte zu dem Ergebnis, da? die meisten Manner
aulRergewohnliche geistige Leistungen vor alem deswegen erst
im vorgertckten Alter vollbringen, weil sie vorher einen
Grofdteil ihrer sexuellen Energie zu ihrem koérperlichen
Vergnigen verbrauchen. Die meisten Manner lernen nie, dal3 es
fur sexuelle Energie wesentlich niitzlichere (wohlgemerkt, ich
sage nicht: »bessere«, »edlerex oder »sinnvollere«!)
Verwendungsmaoglichkeiten gibt, als es der rein physische
Gebrauch ist. Und die meisten von denen, die irgendwann doch
zu dieser Erkenntnis gelangen, schaffen dies erst, nachdem sie
sich - wie man so schon sagt - »die Horner abgestolRen haber.

Mit »abgestolRenen Hoérnerr 183 sich alerdings auch im
geistigen Bereich weit weniger effektiv arbeiten Daher kann ich
jedem, der schon in jungen Jahren ein klares Lebensziel hat und
vom ausgepragten Verlangen getrieben wird, es auch tatséchlich
zu erreichen, nur dringend empfehlen, seine Sexualenergie nicht
planlos zu vergeuden. Ich wiederhole: Es geht hierbei nicht
darum, sich jeden sexuellen Genul3 zu versagen, sondern darum,
seine geschlechtliche Energie klug und verantwortungsbewuf3t
zu verwalten und nach Mdoglichkeit alle »Uberschiisse«, unter
denen die Konzentrationsfahigkeit gerade junger Manner oft
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genug erheblich leidet, zu sublimieren und fur ein hdheres Ziel
einzusetzen. Und wer dies schafft, der ist - wie jung er an Jahren
auch sein mag - wahrhaft reif.

K nstliche und nattirliche Stimulanzien

Nicht erst seit wenigen Jahrzehnten greifen Kinstler und
andere, die die Leistungsfahigkeit ihrer schopferischen
Phantasie steigern wollen, zu »kinstlichenx Anregungsmitteln.
Alkohol und andere Rauschmittel haben in dieser Hinsicht auf
der ganzen Welt eine lange und ehrwirdige Tradition. Die aten
Agypter und Griechen verwendeten Wein bei vielen religiosen
Ritualen, die amerikanischen Ureinwohner rauchten oder kauten
zum selben Zweck Tabak oder aen Peyote, die sibirischen
Schamanen verzehrten Fliegenpilz, die persischen und indischen
Opferpriester tranken den berauschenden Saft der helligen
Somapflanze. Aber wir brauchen gar nicht so weit in die
Vergangenheit zurtickzugehen: EDGAR ALLAN POE schrieb
einen Grofeil seiner Werke unter Alkoholeinfluf3, und auch
GOETHE und ROBERT BURNS sprachen gern der Flasche zu.
Der grol3e franzosische Dichter CHARLES BAUDELAIRE
stimulierte seine Muse mit Haschisch, und der Schriftsteller
ERNST JUNGER experimentierte, wie er in seinem Buch
Anndherungen ausfuhrlich beschreibt, mit so ziemlich jeder
Droge, deren er habhaft werden konnte.

Doch dasselbe, was ich weiter oben Uber sexuelle und geistige
Potenz gesagt habe, gilt selbstversténdlich auch hier: Wenn der
ausgiebige Genuf3 von Alkohol genlgte, um aus enem
Durchschnittsmenschen ein Genie zu machen, dann wére die
christliche Welt voll davon - statt von Alkoholikern. Und
vergessen wir nicht: Selbst der wirkliche Ausnahmemensch, der
zu sorglos zu derlei Stimulanzien greift, spielt mit seiner
Gesundheit oder sogar seinem Leben. (Von der Tatsache, dal3
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die meisten Rauschmittel auflerdem gesetzlich verboten sind,
wollen wir gar nicht erst reden!)

Es ist daher weit vernunftiger, gesinder und
erfolgversprechender, sich auf die Reizmittel zu beschrénken,
die uns die Natur direkt, das heilét: durch unseren Korper und
unsere Psyche, geschenkt hat - und das stdrkste und
wirkungsvollste von ihnen ist, wie wir schon mehrfach gesagt
haben, die Sexudlitéat. Sie und die Ubrigen weiter oben genannten
»kOrpereigenerx geistigen Stimulanzien stellen, wenn richtig
gehandhabt, im ldealfal die Verbindung zur alumfassenden
Vernunft her - zumindest aber zu dem schier unerschopflichen
Schatz an Wissen, der im eigenen oder in einem fremden
Unterbewufl3tsein darauf wartet, gehoben zu werden.

Zogern Sie nicht 1anger: Auch Sie kénnen fiindig werden!
Die fruchtbaren Jahre

Nun mdchte ich ein in diesem Kapitel bereits angesprochenes
Thema wieder aufgreifen und in ene positivere Richtung
weiterfihren. Ich spreche von der durch die Ergebnisse meiner
Untersuchungen belegten Tatsache, dal3 bei der Mehrzahl der
Menschen der Beginn echter - im weteren Shnne -
schopferischer Tétigkeit nicht vor dem vierzigsten Lebensahr
liegt. Als den Grund dafiir haben wir den Umstand genannt, dal3
junge Menschen in der Regel dazu tendieren, ihre Sexualkraft
primdr - das heildt, auf physischem Wege - auszuleben und
dartiber hinaus nur in seltenen Fallen die Fahigkeit und
Bereitschaft  haben, die auch ihnen  verbleilbenden
»Uberschiisse« zu sublimieren. Dies hat, wie wir schon sagten,
die Folge, dal3 sie erstens Uber einen geringeren Vorrat an
elementarer Kraft verfiigen, zweitens von ihren Uberschiissen
eher abgelenkt und am geistigen Arbeiten gehindert als dazu
motiviert werden. Dieser Sachverhalt hat aber auch eine positive
Seite - oder besser gesagt, deren zwei: eine objektive und eine
subjektive.
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Der objektive Vortell dieser »Spatentwicklung« ist der
unbestreitbare Umstand, dal3 der Mensch mit vierzig Jahren Uber
einen ungleich grofReren Schatz an Kenntnissen, Fahigkeiten und
Erfahrungen verfigt als etwa mit zwanzig. Dieser gewaltige
»persdnliche Mehrwert« - gepaart mit einer meist auch
entsprecherd grofReren Charakterstarke - ermdglicht es ihm, weit
kligeren und effektiveren Gebrauch von seiner sublimierten
Sexuakraft zu machen, als dies in jungeren Jahren der Fall
gewesen wére. (Diese Situation ist in etwa derjenigen
vergleichbar, die wir in einem anderen Kapitel in bezug auf die
jeweilige Lernféhigkeit junger Leute und Erwachsener
angesprochen haben: Jugendliche haben ein ungleich besseres
Gedéchtnis als Erwachsene - doch sie kobnnen damit in der Regel
weit weniger anfangen as diese! Analog verhdlt es sich mit der
Sexuakraft) Maoglicherweise falen Thnen jetzt ein paar
Dutzend scheinbare Gegenbeispiele ein - Menschen, die schon
Anfang der Zwanzig ihre erste Million verdient oder eine auf
ihrem Gebiet revolutiondre Erfindung gemacht hatten; aber
diese widerlegen eben nur scheinbar das Gesagte. Zum einen
sollte es auch fir denjenigen, der kein hdheres Ziel im Leben hat
asreich zu werden, einen Unterschied ausmachen, wie er »seine
erste Millionx verdient; dieses Buch lehrt Techniken, die es
lhnen ermdglichen  sollen, auf  sinnvolle,  produktive,
volkswirtschaftlich gesunde \Weise reich zu werden - und dazu
wirde ich beispielsweise Boérsengeschéfte nicht zéhlen. Zum
anderen ist es eine Sache, etwas zu erfinden, eine andere, diese
Erfindung 6konomisch auszubeuten; dazu sind ein Weitblick,
ein Wissen und eine Ausdauer erforderlich, die junge Menschen
in den wenigsten Fdlen besitzen. Die Lebensdaten der
erfolgreichsten Manner Amerikas liefern den Bewels fur die
Richtigkeit meiner Behauptung. HENRY FORD hatte die
Vierzig bereits Uberschritten, als sein steiler Aufstieg begann.
ANDREW CARNEGIE war sogar noch dlter, als endlich die
Frichte seiner Bemihungen heranreiften. Diesen beiden
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Beispielen lief3en sich aus den Biographien amerikanischer und
europdischer  Wirtschaftskapitdne und ~ Finanzmagnaten
ungezéhlte andere hinzufiigen. Und dal3 es sich in der Politik um
keinen Deut anders verhdlt, brauche ich Ihnen wohl kaum zu
sagen. Damit kann ich Sie aber - falls es noch nétig sein sollte -
auch auf den subjektiven, psychologischen Vorteil unserer
spaten Reife hinweisen: Alles bisher Gesagte erlaubt jedem, der
es noch nicht allzuweit gebracht hat und die magische Grenze
der Vierzig wie den unaufschiebbaren »Anfang vom Ende« -
den Beginn des Alters - auf sich zukommen sieht, neuen Mut zu
fassen und sich mit vollem Recht zu sagen, dal3 die eigentlich
fruchtbaren Jahre, das »wirkliche«, schopferische Leben, erst
vor ihm liegt!

Die Vernunft der Liebe

Der Geschlechtstrieb alein ist ein méchtiger Anreiz zur Tat,
aber alzuoft entfesselt er einen unkontrollierbaren Sturm der
Emotionen. Vermischt sich dieser Trieb aber mit dem Gefihl
der Liebe, so fiihren beide einen Zustand der Ausgeglichenheit,
Urteilsscharfe und klaren Zielstrebigkeit herbel. Es dirfte kaum
einen Menschen um die Vierzig geben, der dies nicht aus
eigener Erfahrung bestdtigen konnte. Aller Frauenemanzipation
und angestrebten oder tatséchlich verwirklichten
Gleichberechtigung der Geschlechter zum Trotz »funktionierer
die meisten Manner in bestimmten Bereichen noch immer wie
vor 100 - oder einer Million - Jahren. Der sexuell motivierte
Wunsch, dem »Weibcherx zu imponieren, spornt das
»Manncherx auch unserer Art zu aul3ergewohnlicher Aktivitat
und vielféltigen Leistungen an. Was aber in der vergleichsweise
einfachen sozialen Umwelt der Altsteinzeit als Motivation
vollkommen ausgereicht haben mag, eweist sich im
zivilisierten 20. Jahrhundert als einseitig und unzulénglich, ja oft
genug as schadlich und geféhrlich. Ein Mensch, der sich bei
seinen Handlungen und Entscheidungen ausschliefdlich oder
auch nur primér von seinem Sexualtrieb leiten 1&3, kann sich im
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Leben auf erhebliche Schwierigkeiten gefaldt machen und zwar
sowohl im privaten, zwischenmenschlichen, as auch im
beruflichen Bereich.

Verbindet sich aber der sexuelle Drang mit dem Gefuhl der
Liebe, dann haten sich »Begeisterung« und Vernunft die
Waage. Romantische Liebe und sexueller Instinkt sind
Triebkrafte, die - nicht nur Manner! - zu Hoéchstleistungen
anspornen koénnen. Der Liebe kommt dabei die Funktion eines
Ubergeordneten  Steuerungssystems zu, das seelisches
Gleichgewicht und konstruktives Handeln garantiert. Vereinigt
konnen diese zwei Gefuihle den Menschen zu hervorragenden, ja
wahrhaft genialen Leistungen befdhigen.

Jedem GefUihl entspricht eine ganz bestimmte Geisteshaltung.
Unsere Geisteshaltung - also die Uber langere Zeit und
gewohnheitsméldig in uns vorherrschende mental-emotionale
Verfassung - entscheidet tber unseren Erfolg oder MifRerfolg im
Leben. Der Weg zum Erfolg fuhrt also Uber eine im weitesten
Sinne positive Geisteshaltung - und das heifd im Kontext dieses
Kapitels konkret: von der Entwicklung Uber die malivolle
Beherrschung zur richtigen Anwendung der sexuellen und
romantischen Liebesgefihle.

Zwar glauben gerade in der heutigen Zeit viele Leute,
sublimierte Sexualkraft reiche allein schon aus, um die hochsten
Ziele zu erreichen - doch Menschen, die konsequent nach dieser
Strategie vorgehen, sind blof3e Raffer, von Geldgier, Machtgier,
Gier schlechthin Qetricbene Gestalten, denen es nicht etwa
darum geht, etwas Bestimmtes zu erreichen, um sich
anschlief3end daran erfreuen zu kénnen, sondern deren»Freude«
nur im Erreichen selbst liegt: Und diese Freude ist die
flichtigste von alen.

Der Sexualtrieb ist egoistisch: Fur ihn gibt es nur »ich« und
»meing, Wollen und Haben. Erst die altruistische Liebe erweicht
diesen archaischen Impuls, zivilisiert ihn, kultiviert ihn und legt
damit das Fundament zu einem wahrhaft menschlichen
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Erfolgsstreben.
Die grof3e Erfahrung der Liebe

Erinnerungen an eine grole Liebe haften. Sie begleiten,
folgen und beeinflussen uns selbst dann noch, wenn der
eigentliche »Ausldser« und Gegenstand dieses Gefuihls langst
entschwunden ist. Damit sage ich Ihnen gewil3 nichts Neues,
wer einmal selbst eine echte Liebe erlebt hat, weil3 auch, welche
unausl dschlichen Spuren sie im menschlichen Herzen hinterl &3t.
Die Wirkung der Liebe halt an, weil dieses Geflihl rein geistiger
Natur ist. Wer von der Liebe nicht angespornt wird, ist ein
hoffnungsloser Fall, denn einer der wertvollsten Teile seiner
Personlichkeit ist abgestorben - und der Rest fuhrt nur noch ein
Scheinleben. Rufen Sie sich gelegentlich ruhig vergangene
Zeiten ins Gedachtnis zurtiick und freuen Sie sich an lhrer
Erinnerung an Liebe und Glick. Ein solcher Ausflug in die
Vergangenheit wird Sie in eine Stimmung versetzen, in der lhre
momentanen Sorgen und Probleme zurlcktreten - und vielleicht
Ideen Und Plane vor lhrem geistigen Auge Gestalt annehmen,
die lhrem weiteren Leben eine vdllig neue, positivere
Ausrichtung geben konnen. Voraussetzung fur die positive
Wirksamkeit einer solchen »emotionalen Zeitreisex ist
alerdings, dal3 Sie sie mit einer entsprechenden Geisteshaltung
antreten - das heil%, mit der ndtigen Offenheit und der
Bereitschaft, die Erinnerung ohne Bedauern, Groll, Reue oder
Sdbstmitleid entgegenzunehmen. Dieser Hinwels ist besonders
fUr digienigen unter meinen Lesern wichtig, die einer einstigen
Liebe nachtrauern und ihr gegenwdrtiges Leben stdndig an
dieser verklaten Vergangenheit messen - und dadurch
zwangslaufig entwerten Eine solche »gegenwartsfeindliche«
Einstellung ist in vielfacher Hinsicht schédlich, und Sie sollten
dles in lhrer Macht Stehende tun, um sie en fir alemal
abzulegen. Dabel koénnen Sie sich mit gutem Erfolg einer
zweigleisigen Strategie bedienen:

1. Uben Sie sich gezielt in positivem Denken: Bemihen Sie
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sich bewu® darum, das Angenehme, Erfreuliche,
Vielversprechende kurz: das Positive an jeder Situation zu sehen
und nach Mdglichkeit nur positive - mutige, entschlossene,
hoffnungsvolle - Gedanken zu denken Wann immer ein
negativer geistiger Impuls in lhrem Bewul3tsein auftaucht,
werfen Sie ihn entschlossen hinaus oder »Uberschreibernx Sie ihn
sofort mit seiner positiven Entsprechung.

2. »Tanken« Sie seelische Kraft in der Vergangenheit: Statten
Sie lhrer verlorenen Liebe regelméldige Besuche im Geiste ab.
Stimmen Sie sich zuvor in die geeignete - optimistische,
|ebensbejahende Geisteshaltung ein und begeben Sie sich dann
mit der erklarten Absicht auf die Reise, nur die positiven
emotionalen Aspekte lhrer Erinnerung in sich einzul assen.

Die kurzfristige Wirkung solcher »Gedéchtnisausfliige« wird
ein momentaner Zuwachs an seelischem (und damit letztlich
auch korperlichem) Wohlbefinden sein; die mitte und
langfristige aber die durch das positive Denken geftrderte und
gefestigte - Erkenntnis, dal3 Ihre Liebe keineswegs »verloren
ist, sondern in [hnen, en Teil von IThnen ist und damit nie
aufhoren wird, Sie mit Kraft und Inspiration zu erfillen.

Die Partnerschaft - 1hr Basislager und Ihr Kraftwerk

Irgend jemand sagte einmal, hinter jedem groffem Mann
stecke ene kluge Frau. Dies mag zwar etwas Uberspitzt
formuliert sein, wahr aber ist, dald jeder - gleich, ob Mann oder
Frau -, der nach dem Gipfel strebt, weit grofere
Erfolgsaussichten hat, wenn e sich, zusdtzlich zu seinem
efwaigen Brain-Trust und seinen sonstigen »platonischen
Helfern (wie Arbeitskollegen, Geschéftspartnern, Beratern) auf
einen Menschen stitzen kann, mit dem ihn ene innige,
personliche, erotisch-sexuelle Beziehung verbindet.

Dieses »zusétzlichx darf nicht etwa im Sinne von: »als
entbehrliche  Draufgabe«  milverstanden  werden; die
Unterstiitzung, die Sie von lhrem Lebenspartner im Idealfal
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erhalten, Ubertrifft tatsichlich ales, was Sie von irgend einer
anderen Seite erwarten konnen. Wenn Sie die richtige Wahl
getroffen haben, kdnnen Sie zum einen davon ausgehen, dal3 Ihr
Mann oder lhre Frau zumindest Ihre wichtigsten Interessen teilt
(und natdrlich auch umgekehrt) und dadurch imstande ist,
konkrete Probleme, die im Zusammenhang mit lhren Zielen und
Planen auftauchen, nachzuvollziehen und mitzuldsen; zweitens
erhalten Sie von ihm oder ihr - zusétzlich zu dieser praktischen
Hilfeleistung - den bel jeder schwierigen Unternehmung bitter
notigen seelischen Riickhalt. |hr Partner ist der ruhige Hafen, in
dem Se sich nach jedem etwaigen Rickschlag und jedem
Uberstandenen Sturm zurlickziehen, der Bundesgenosse, mit
dem Sie lhre Strategie besprechen und weiterentwickeln, und Ihr
»zweites Ichk, aus dem Sie neue Kraft schopfen kdnnen, wenn
Ihr »erstes« sich mide und ausgelaugt fuhit.

Natdrlich gilt es zu bedenken, dal3 heutzutage immer weniger
Frauen bereit sind, sich mit der traditionellen»dienenden Rolle«
Zu begnigen, und selbst nach beruflichem Erfolg streben. In
solchen Féllen - wenn also beide Partner erwerbstétig sind und
bestimmte Ziele verfolgen - wird mehr gegenseitige
Ricksichtnahme und vor adlem ene sorgfédltigere
Lebensplanung erforderlich sein. Doch wenn diese zwei
Bedingungen erfullt sind, kdnnen beide Partner mit sogar noch
groRReren Erfolgen rechnen, als wenn sie der jewells einzige
Erndhrer der Familie wéren - und erst recht, als wenn sie jewells
ganz ohne personlichen Beistand »in die Schlacht« ziehen
miif3ten.

LEITSATZE

Zwei erstaunliche Tatsachen lassen Sie nun die wahre
Bedeutung der sexuellen Energie als einer unerschopflichen
Quelle personlicher Macht erkennen. lhre vitalen Kréfte konnen
Sie zu einem ebenso grof3en Genie machen, wie es Thomas Alva
Edison war. lhre Begeisterungsfahigkeit, lhre schopferische
Phantasie, lhre Ausdauer, lhr heftiges Verlangen und ale
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anderen Eigenschaften, die Sie zu einem reichen und
glucklichen Menschen machen konnen, werden von der
Sexualenergie gespeist.

Von dieser Kraft konnen Sie sich zu einer hoheren
Gedankenebene emportragen lassen, von der aus Sie intuitive
Einblicke oder Inspirationen erlangen.

Sie kennen nun die beiden einfachen, aber erstaunlich
wirkungsvollen Schritte, die das Geheimnis jedes Erfinders
ausmachen. Sie konnen sich selbst davon Uberzeugen, dal3 nicht
einmal die Vernunft Sie so weit und so hoch emporfihren kann,
wie die sexuelle Energie es vermag. Voraussetzung dafir ist
alerdings, da3 der sexuelle Instinkt einerseits niemals
unterdriickt, andererseits aber auch auf eine Weise genutzt wird,
die viele Menschen - und namentlich Manner - erst in
vorgerticktem Alter entdecken.

Die Quelle der Lebenskraft ist zugleich die Quelle
unendlichen Reichtums.
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11 Das UnterbewuBtsein

Ihr  Unterbewufstsein ist einem diensteifrigen Riesen
vergleichbar; der jeden Auftrag, den Sie ihm erteilen,
widerspruchslos ausfiihrt. Programmieren Sie es mit positiven
Gedanken, und es wird Ihnen all das zu Fiiffen legen, was Sie
vom Leben verlangen. Es kann Ihnen aber immer nur das
bringen, was Sie von ihm fordern.

Das Unterbewuldsein ist die »von untenx an das Bewul3tsein
angrenzende Schicht der Psyche, die jeden von einem der finf
auReren Sinne oder dem »inneren Sinnk dem Gehirn
zugeleiteten Impuls Gbernimmt und abspeichert, um ihn bei
Bedarf wieder abrufen und weiterverarbeiten zu konnen.

Das Unterbewultsein empfangt und bewahrt Sinneseindrticke,
Empfindungen und Gedanken ohne Ricksicht auf deren
Beschaffenheit, Inhalt oder Wahrheitsgehalt. Sie kdnnen, anders
gesagt, lhrem Unterbewuldtsein alles einreden - es wird
widerspruchdos ales »schluckenk, was Sie ihm eingeben, und
es gewissenhaft archivieren. Dieser Umstand erklért die schon
mehrfach betonte Wichtigkeit des positiven Denkens: Was
immer Sie geistig beschéftigt, findet seinen Niederschlag in den
unterschwelligen Schichten lhrer Psyche. Wenn Ihr Bewul3tsein
vornehmlich  von  angstlichen,  besorgten,  verzagten,
pessmistischen oder sonstwie negativen Gedanken und
Emotionen bestimmt ist, wird Ihr Unterbewul3tsein entsprechend
negatives Material in sich aufnehmen und sich von diesem leiten
lassen; fullen Sie Ihren Geist hingegen - sal es »von Natur aus,
sei es durch einen bewuften Willensakt - mit mutigen,
hoffnungsvollen, unternehmungslustigen, optimistischen
Inhalten, verlethen Sie IThrem Unterbewul3tsein eine positive
Einstellung, die lhnen in jedem Lebensbereich Kraft und
Unternehmungsgeist einfl6l3en wird.

Doch mit dieser »allgemein positiverk Programmierung ist es
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noch keineswegs getan. Das Unterbewul3tsein erfillt in unserem
Erfolgsprogramm noch eine spezifische Aufgabe: Es speichert
jede Zidlvorstellung, die Sie ihm eingeben, sowie jeden
konkreten Plan, den Sie zu deren Verwirklichung ausarbeiten,
und sorgt unbemerkt dafir, dal3 Ihr ganzes Denken und Handeln
von diesen zwei Faktoren bestimmt wird - es sorgt, mit einem
Wort, dafiir, daf3 Thre Trdume Wirklichkeit werden.

Erfahrungsgemald 1&3t sich in diesem Zusammenhang sagen,
dal3 das Unterbewuf¥sein am ehesten und am besten auf
Wunschvorstellungen anspricht, die stark emotional besetzt sind
und von unbeirrbarer Zuversicht getragen werden. Und genau
das ist auch der Grund, weswegen ich mit solchem Nachdruck
von der zentralen Bedeutung des Verlangens und des Glaubens
gesprochen habe: Diese zwei Kréfte sind es namlich, die unsere
bewuldten Gedanken und Zielsetzungen so sehr mit
GefUhlsenergie aufladen, dald sie sich rasch dem
Unterbewuf3tsein einpragen und in ihm zu wirken beginnen.
Sobald Sie dieses Kapitel zu Ende gelesen haben, sollten Sie
zurtckbl&ttern und die im ersten Kapitel beschriebenen »Sechs
Schritte zum Zielk« noch einmal im Lichte des hier Erfahrenen
durchdenken.

Das Unterbewul3tsein arbeitet rund um die Uhr. Es empfangt
und verarbeitet konstant Eindriicke, von deren Existenz Sie zum
Tell nicht einmal etwas ahnen, und baut damit vom ersten
Augenblick lThres Lebens an enen immer gewaltigeren,
unvorstellbar  komplexen Wissensspeicher auf. Aus diesem
Reservoir - dessen Grenzen im Dunkeln des Unbewuf3en liegen
und vorerst ungekldrte BerUhrungsflachen mit  dem
Unterbewuldtsein anderer Menschen, mit dem Kkollektiven
Unbewufden und mit der »allumfassenden Vernunft« aufweisen
- konnen wir Ahnungen, Eingebungen wund Intuitionen
empfangen, die uns bei der Lésung konkreter Probleme und der
Ausarbeitung von Plénen wertvolle Dienste leisten.

Vor der Schopfung kommt der Gedanke
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Haben Sie erst einmal die Existenz des Unterbewul3tseins als
Redlitdt anerkannt und seine Mdoglichkeiten as Mittel zur
Verwirklichung lhrer Winsche begriffen, werden Ihnen auch
die im ersten Kapitel (»Das Verlangen<) gegebenen Hinweise
einsichtiger erscheinen. Jetzt werden Sie zum Beispiel die
héufig wiederholte Aufforderung verstehen, Ilhre Ziele klar zu
formulieren und  schriftlich  festzuhalten:  Unbestimmte
Zielvorstellungen prégen sich dem Unterbewuftsein nur as
verschwommene Bilder ein, und je verschwommener sie sind,
desto weniger exakt lassen sie sich naturgemdld »ansteuerr.
Ebenso werden Sie jetzt die Notwendigkeit unermudlicher
Ausdauer nachvollziehen kdnnen.

Unsere 13 Schritte oder Gesetze sind die »Wege«, auf denen
lhr Bewuftsein die unterbewufdten Schichten lhrer Psyche
erreichen und gezielt beeinflussen kann. Lassen Sie sich nicht
entmutigen, wenn Ihnen dies nicht schon beim ersten Versuch
gelingt; die willentliche Beeinflussung des Unterbewuf3tseins
erfordert Ubung, Ausdauer und eine buchstabengetreue
Befolgung der im Kapitel iiber den Glauben gegebenen
Anweisungen. Sie hatten bisher noch keine Zeit, »Glauben zu
lernen<. Haben Sie Geduld. Fahren Sie unbeirrt fort.

Das Unterbewufdsein ist nie untétigd Wenn Sie ihm keine
positiven Gedanken, Vorstellungen oder Winsche zu
verarbeiten geben, wird es sich eben gestiger Inhalte
beméachtigen, die Sie ihm aus Nachl&ssigkeit zukommen lassen.
Die »Weélt«, in der Sie sich in jedem Augenblick Ihres Daseins
befinden, setzt sich aus ener unvorstellbaren Anzahl
verschiedener sinnlicher Eindricke zusammen, die Sie zum
allergrofdten Teil nicht einmal bewul3t wahr nehmen. Jeder dieser
Eindricke stellt zumindest potentiell eine Information fur Ihr
Unterbewuldtsein dar. Besondere Bedeutung kommt dabel
»Sinntragenderx Wahrnehmungen zu, wie sie durch sprachliche
und nichtsprachliche AuRerungen lhrer Mitmenschen sowie
durch Ihre eigenen Gedanken ausgel st werden.
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Wenn es also auch zutrifft, da3 sich die Uberwdltigende
Mehrheit der Sinneseindriicke, die Ihr Unterbewuf3tsein
erreichen (oder zumindest erreichen konnen), Ihrer Kontrolle
entzieht, ist es doch ebenso wahr, dald Sie bel den eigentlich
wichtigen Daten durchaus ein Wértchen mitzureden haben - sel
es, da3 Sie den Umgang mit pessimistischen Schwétzern
meiden, sei es, da} Sie wohlgemeinte, aber entmutigende
AuRerungen von Freunden und Bekannten bewuf aus Ihrem
Kopf »streicher und mit deren positiver Entsprechung
»Uberschreiberx, sei es schliefdlich, dal? Sie sich konsequent und
diszipliniert dazu anhalten, selbst nur positive und konstruktive
Gedanken zu denken.

Gelingt Thnen dies, so besitzen Sie den Schitissel zu Ihrem
Unterbewul3tsein. Es liegt dann in Ihrer Macht, unerwtinschten
Gedanken und Gefuihlen das Vordringen in Ihr Unterbewul3tsein
zu verwehren und statt dessen dafiir zu sorgen, dal3 erwiinschte,
nitzliche Bewultseinsinhalte in die tieferen Schichten lhrer
Psyche einsickern.

jede eigentlich schopferische Handlung beginnt mit der
Entstehung eines Gedankenimpulses. Der Mensch kann nichts
schaffen, was er nicht zuvor geistig, as Begriff, konzipiert hat:
Auch bel unsist »im Anfang das Wort«!

Mit Hilfe der schopferischen Phantasie wird eine solche
Uridee in Gedanken zergliedert - und die Teile werden dann zu
einem organischen Plan wieder zusammengefiigt. Und wer seine
schopferische Phantasie beherrscht, wird auch
erfolgversprechende Plane entwickeln und ausfihren. Alle
Gedankenimpulse, die zum Zweck ihrer almahlichen
Transformation in &aufere Wirklichkeit dem Unterbewul3tsein
zugefihrt werden, mussen von schopferischer Phantasie und
festem Glauben getragen sein.

Der Grund daflr ist gerade die bereits erwéahnte Tatsache, dali3
das Unterbewul3tsein von sich aus alles verarbeitet, was €S zu
fassen bekommt - Positives und Negatives, Belangloses und
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Bedeutendes, Sinnvolles und den allergrofden Unsinn. Das
Unterbewuf3tsein nimmt keine inhaltsbezogenen Wertungen vor.
Sein Mal3stab fur Wichtigkeit ist die emotionale Ladung eines
empfangenen Impulses. Wie Sie aus eigener Erfahrung wissen
werden, pragen sich erfreuliche, beschdmende, erschreckende,
erregende, argerliche oder sonstwie »bewegende« Ereignisse
weit besser und dauerhafter ein als »gefuhlsmaliig neutrale«.

Daher also missen Sie Ilhrem Unterbewul3tsein mitteilen, dal3
lhre Zielvorstellung, Ihr Wunsch oder Ihr Plan wichtig ist,
indem Sie den jeweiligen Bewuldseinsinhalt durch festen
Glauben und brennendes Verlangen so stark wie moglich
emotional aufladen; dann wird lhr Unterbewuldsein Sie
verstehen und sich gehorsam an die Arbeit machen!

Wie Sie sich Ihrer positiven Gefiihle bedienen

Das Unterbewuldsein ist weit empfanglicher fir die
Beeinflussung durch geftihlsbestimmte psychische Impulse as
fur solche, die ausschlieflich dem rationalen Denken
entspringen. ja, es spricht sogar vieles dafr, dal3 nur emotional
besetzte Gedanken das Unterbewuldtsein zum Handeln
anspornen. Die Palette menschlicher Geflihle ist - wie jeder, der
sich aufmerksam beobachtet, mir bestéigen wird - schier
unendlich; aber ebenso, wie wir die unzahligen aneinander
angrenzenden und ineinander Ubergehenden Farbtone des
Regenbogens zu sieben Hauptfarben zusammenfassen, kénnen
wir die Myriaden moglicher sedlischer Regungen nach
bestimmten Oberbegriffen klassifizieren und gelangen so zu
sieben positiven und sieben negativen Emotionen.

Die negativen Emotionen durchsetzen, sobald sie auftreten,
von selbst ale Gedankenimpulse und gelangen dann gemeinsam
mit ihnen in das Unterbewuldsein. Positive Gefiihlsregungen
verhalten sich zwar theoretisch genauso, doch kénnen wir uns -
wollen wir uns ihrer gezielt bedienen - nicht darauf verlassen,
dal3 sie sich im passenden Augenblick auch einstellen werden.
Wir missen sie vidmehr mit Hilfe der Autosuggestion und
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durch bewufdte Willensanstrengung auf die unterbewufl3ten
Schichten unserer Psyche Ubertragen. (Naheres hierzu haben Sie
bereitsim Kapitel Uber die Autosuggestion erfahren.)

Alle - positiven wie negativen - Gefuhlsregungen verrichten
gewissermalden die Arbeit eines Transformators, der passive
geistige Inhate in aktive psychische Impulse umwandelt. Aus
diesem Grunde bearbeitet das Unterbewul3tsein auch
gefuhlsgeladene Anregungen weitaus schneller als »kihle«
rationale Gedanken.

Jetzt verfligen Sie Uber das Grundlagenwissen, das Sie dazu
beféhigt, sich selbst gezielt zu beeinflussen, aso das »innere
Gehor« lhres Unterbewuldtseins aufzuwecken und so zu
entwickeln und zu schérfen, dal3 Sie diesen Teil lhrer Psyche
anweisen konnen, lhren sehnlichsten Traum nach und nach
Wirklichkeit werden zu lassen. Um dieses Wissen alerdings
praktisch umsetzen zu kdnnen, missen Sie noch die »Etikette,
das »Zeremoniell« ener solchen »inneren Audienz«
beherrschen. Sie missen, mit anderen Worten, die Sprache des
Unterbewuldtseins sprechen - andernfalls wird es Sie nicht
verstehen. Am besten versteht das Unterbewul3tsein, wie schon
mehrfach gesagt, die Sprache des Gefiihls. Wir wollen uns
deshalb als néchstes die jewells sieben hauptsachlichen
positiven und negativen Gefuhlsregungen ansehen, damit Sie
sowohl Thre wichtigsten Hilfsmittel als auch Ihre gefahrlichsten
Hindernisse kennen; auf diese Weise wird es lhnen leichter
fallen, lhrem Unterbewul3sein Anweisungen zu geben.

Die sieben wichtigsten positiven Emotionen Snd:
Verlangen
Glaube
Liebe
Hoffnung
sexuelle Erregung
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Begeisterung
Romantik.

Wahrscheinlich félt Ihnen noch die eine oder andere positive
Geflihlsregung ein, die Sie gleichfalls fur wichtig halten; ich
glaube indes, dal3 die soeben genannten Empfindungen
digenigen sind, die uns Menschen am starksten beeinflussen,
und dal3 sich die meisten anderen positiven Emotionen ais
unterschiedliche  Mischungen dieser sieben  seelischen
»Grundfarberx oder »Grundtdne« erklaren lassen. Beherrschen
Sie erst einma diese Grundenotionen (und das wird lhnen
durch anhaltende Ubung mit Sicherheit gelingen), werden alle
Ubrigen positiven Gefuihle »zur Hand sein, sobald Sie ihrer
bedurfen.

Die wichtigsten negativen Emotionen sollen hier nur genannt
werden, damit Sie sich vor ihnen in acht nehmen konnen.
Widerstehen Sie unter alen Umstdnden der etwaigen
Versuchung, sich ihrer zur Selbstmanipulation zu bedienen!
Vergessen Sie nie. Die Kraft, mit der solche Gefihle den
Menschen zu erflllen vermogen, ist ebenso negativ und
zerstorerisch wie die Gefuihle selbst, und aus einem bosen Keim
kann keine gute Frucht erwachsen. Viele Menschen lassen sich
efwa von der damonischen Gewat des Hasses oder der
Rachsucht fortreiffen und bedenken nicht, dal3 die sichersten
Opfer dieser negativen Empfindungen - sie selbst sein werden!

Die sieben wichtigsten negativen Emotionen Sind:

Angst
Eifersucht
Hal3
Rachsucht
Gier
Aberglaube
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Arger.

Positive und negative Gefiihle konnen nicht gleichzeitig im
menschlichen Geist vorkommen - zumindest nicht als
gleichberechtigte Nachbarn: Immer missen die einen oder die
anderen die Oberhand haben. Sie dirfen es in keinem Fall dem
Zufal Uberlassen, welche »Partei« die Kontrolle Uber Ihre
Stimmung Ubernimmt: Es liegt in Ihrer Hand, dafir zu sorgen,
dai’3 die positiven Gefuihle - wenn schon nicht immer, so doch
die meiste Zeit Uber - einen beherrschenden Einflufd ausiiben.
Die grofdte Hilfe leistet Ihnen dabel die Macht der Gewohnheit:
Gewohnen Sie sich an, positiv zu denken und zu empfinden!
Dann werden Sie auch -langsam, aber sicher - eine positive
Geisteshaltung entwickeln und ales Negative aus lhrem
Bewuldtsein und Unterbewul3tsein aussperren.

Nur wer diese Anweisungen gewissenhaft und konsequent
befolgt, wird Macht Uber seine Psyche erlangen. Schon eine
einzige negative Vorstellung gerigt, um eine innerseelische
Kettenreaktion auszuldsen, die in Kkirzester Zeit jede
konstruktive Hilfe seitens des Unterbewul3tseins ausschlief3t.

Die Kraft des Gebetes

Wahrscheinlich haben Sie auch schon die Beobachtung
gemacht, dal3 die meisten Menschen erst dann anfangen zu
beten, wenn ale anderen Mittel versagt haben. Ob dies daran
liegt, dal3 der Mensch im algemeinen den Ehrgeiz hat, sich
selbst fir den Urheber seiner Erfolge halten zu kdnnen, oder
aber dad e in dieser unseren materialistischen und
entmythologisierten Zeit erst im Angesicht der drohenden
Katastrophe den Glauben an die Wirksamkeit des Gebetes
wiedergewinnt, braucht uns in diesem Zusammenhang nicht zu
interessieren. Tatsache jedenfals ist, dal3 derjenige, der erst in
aullerster Not betet, dies mit einem Herzen voller Angst und
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Zweifel tut.

Da ich weder Prophet noch Theologe bin, will ich mir zwar
kein Urteil dartber anmal3en, wie Gott oder die »allumfassende
Vernunft« solche Bittgesuche behandeln - wohl aber kann ich
Ilhnen sagen, wie das Unterbewufitsein solch eines Beters mit
Sicherheit reagieren wird. Wer gewohnheitsméd3ig nur in
hochster Not - also zwangdaufig voller Angst - betet, der
Ubertragt diese Angst mit der ganzen Inbrunst seines Gebetes
auf sein Unterbewuf3tsein; dieses empfangt dann wohl den
Wortlaut der Bitte - aber eingebettet in und durchtrénkt von
Angst. Und wenn Sie aufgrund des bisher Gesagten eine auch
nur ungefdhre Vorstellung von der Funktionsweise der
menschlichen Psyche gewonnen haben, dann kdnnen Sie sich
schon jetzt denken, was das Resultat einer solchen Mitteilung ist
- das helldt, wie das UnterbewufStsein eine solche Mitteilung
auffapt: Es »versteht« den Inhat der Bitte as angstvolles,
bedngstigendes, aso zu flurchtendes und abzulehnendes
»Negativ-Ziel« - mit einem Wort: as das genaue Gegenteil des
eigentlich Gemeinten und Erhofften! Wenn Sie um etwas beten,
gleichzeitig aber - aus welchen Grinden auch immer - firchten,
Ihr Gebet konnte unerhdrt bleiben, so haben Sie umsonst gebetet
- J& so hdtten Sie besser iiberhaupt nicht gebetet!

Diese Tatsache liefert Ihnen zugleich auch ein negatives
Beispiel fur die Macht des Glaubens: Wenn Sie - jetzt allgemein
gesprochen nicht an den Erfolg Ihrer Bemihungen glauben,
dann glauben Sie implizit (das heifé, fir Ihr Unterbewuldsein
explizit, ausdrtcklich und erklartermal3en) an deren Miferfolg.

Wir sagten eingangs, das Unterbewuldsein sei einem
diensteifrigen Riesen vergleichbar, der nur darauf wartet, Ihre
Befehle entgegenzunehmen und auszufiihren. Vergessen Sie
aber bitte nie, dal? es auch ein einfiltiger Riese ist, ein »grof3es
Kind«, das weit mehr auf die emotionale Qualitét als auf den
begrifflichen Inhalt lhrer Mitteilungen hort. Achten Se
deswegen unbedingt darauf, dal3 Sie Ihre Winsche und Ziele
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immer in ene erfreuliche Gefihlsform kleiden, in starke
positive Emotionen - dann kdnnen Sie auch fest damit rechnen,
dald Ihr »Riesex alles in seiner Macht Stehende tut, um lhre
Traume Wirklichkeit werden zu lassen!

LEITSATZE

Ihr Unterbewul3tsein nimmt unterschiedslos jeden - positiven
wie regativen - geistigen Impuls auf. Die Auswahl mussen Sie
treffen; lhre Entscheidung entscheidet zugleich dartiber, ob Sie
die hochsten Gipfel des Erfolgs erklimmen - oder klé&glich
scheitern werden.

Sie kennen jetzt die seben gefahrlichsten negativen
Gefuhlsregungen und werden von nun an alles In Ihrer Macht
Stehende tun, um sie aus lhrem Bewuldsein zu verbannen.
Ebenso kennen Sie aber auch die nicht minder méchtigen
positiven Emotionen und werden sie gezielt fur Ihre Zwecke
nutzen.

Tag fur Tag gilt es, unsere Macht Uber das Unterbewul3tsein
zu festigen und zu erweitern.

Der Mensch ist so grof3 wie das Ausmal? seines Denkens.
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12 Der Geist

Thr Geist birgt unvorstellbare Krdfte, die nur darauf warten,
von Ihnen entdeckt zu werden. Sie erfahren, wie sich
Schnelligkeit, Klarheit und Schdrfe Ihres Denkens steigern
lassen.

Vor mehr als sechzig Jahren machte ich als Leiter eines
Forscherteams, dem unter anderem auch Dr. ALEXANDER
GRAHAM BELL und der bereits erwéhnte Dr. ELMER R.
GATES angehtrten, die erstaunliche Entdeckung, dafd3 das
menschliche Gehirn zugleich Sender und Empfénger von
mentalen Schwingungen ist.

Ahnlich einem Funkgerdt ist jedes menschliche Gehirn
imstande, sowohl selbst Gedankenimpul se auszusenden als auch
solche aufzunehmen, die von einem anderen Gehirn ausgestrahlt
werden

Im Kapitel Uber die Phantasie wurde bereits gesagt, dai3 die
schopferische Vorstellungskraft der »Empfangsteil« des Geistes
ist, die Antenne, die die Gedankenschwingungen unserer
Mitmenschen aufféngt. Wie wir gleichfalls schon wissen, ist die
schopferische Phantasie die »Briickex, die unseren begrenzten
bewuldten Verstand mit der allumfassenden Vernunft verbindet
und deren Anregungen und Eingebungen an uns weliterleitet.

Je stérker unser Geist stimuliert wird, desto hoher steigt die
Freguenz unserer mentalen Schwingungen und desto
empféanglicher sind wir fir fremdes Gedankenmaterial. Wie Sie
inzwischen wissen, setzt dieser Beschleunigungsprozefd als
Folge intensiver - positiver oder negativer - Emotionen ein. Was
seine Intensitdt und Motivationskraft anbelangt, steht der
sexuelle Instinkt an der Spitze aler menschlichen
Gefuhlsregungen. Er beschleunigt die Funktion des Gehirns in
einem Mal%e, wie es kein anderes Gefuihl vermag.

Hinzu kommt noch, dal3 die Transmutation der Sexuaenergie
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auch die Aufnahmefdhigkeit der schopferischen Phantasie fir
neue Ideen erhdht. Arbeitet das menschliche Gehirn aber mit
grof¥er Beschleunigung, so zieht es nicht nur die psychischen
Inhalte - Gedanken, Vorstellungen, Gefiihle - anderer Menschen
an, es verleiht auch dem eigenen Denken die »emotionale
Note«, ohne die seine Erzeugnisse vom Unterbewultsein weder
klar empfangen noch effektiv verarbeitet werden konnen.

Das UnterbewuRtsein ist das »Sendegerét« des Geistes, das
unsere gedanklichen Schwingungen ausstrahlt. Es erganzt damit
die Tétigkeit der schopferischen Phantasie, die als Empfanger
die aus anderen Quellen stammenden Gedankenenergien
auffangt und mit der jeweiligen Frage, dem uns jeweils
beschéftigenden Problem verknUpft.

Das dritte Funktionselement unseres mentalen Funkgerétes ist
die Autosuggestion: Sie liefert die benttigte Sendeenergie. Wie
Sie diese mentale Technik einsetzen kénnen, um lhren Traum
von Reichtum materielle Wirklichkeit werden zu lassen, habe
ich bereits an anderer Stelle ausgefihrt.

Unser geistiges Funkgerét ist verhdltnismaldig leicht in Betrieb
zu setzen: Wir brauchen dazu nur seine drei Funktionselemente -
Unterbewul3tsein, schdpferische Phantasie und Autosuggestion -
wie beschrieben zu aktivieren. Die dazu ndtige Energie mul3
aber, wie immer, unser unumstofdiches Verlangen beisteuern.

Die unsichtbaren Kréfte des Universums

Jahrtausendelang scheinen die Menschen Uberall auf der Welt
gewuldt oder zumindest geahnt zu haben, dal? ale Phanomene -
sie selbst eingeschlossen - die sinnliche Erscheinungsform an
sich »Ubersinnlicher«, nicht wahrnehmbarer Kréfte sind.
Irgendwann jedoch, vor nicht allzulange Zeit, ereignete sich im
Abendland der »naturwissenschaftliche Siindenfall«, und dieses
Wissen - das Naturvolker etwa selbst heute noch besitzen -
wurde kurzerhand mit dem Etikett des Aberglaubens versehen
und Uber Bord geworfen. Die Naturwissenschaft erklarte uns mit
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erstaunlicher - aber von uns widerspruchslos akzeptierter -
Arroganz, was sie nicht nachzuweisen und zu erkléren vermoge,
das existiere auch nicht.

Glicklicherweise macht sich seit einiger Zeit - zumindest in
manchen Disziplinen - ein neuer Trend bemerkbar, eine
Bereitschaft, Uber den eigenen wissenschaftlichen Gartenzaun
zu blicken und sich vorurteilsos mit Denkmodellen
auseinanderzusetzen, die man langst as »Ammenmarchen« ad
acta gelegt hatte.

Andererseits hat sich diese »neue Offenheit« noch keineswegs
allgemein durchgesetzt, und so wirde es mich Uberhaupt nicht
wundern, wenn ein groRer Tell meiner Leser Begriffe wie
»allumfassende Vernunft«, »Eingebung«, »Ubertragung von
Gedankenschwingungernx und andere mehr zumindest mit einem
skeptischen Stirnrunzeln zur Kenntnis genommen hétte. Fir
jeden »aufgeklarten Menschenx, so das noch immer
weitverbreitete Vorurteil, sind Gedanken psychische Vorgange,
die sich ausschliefflich im eigenen Kopf abspielen, sind
Eingebungen bestenfalls Einfille und  schlimmstenfalls
Wahnvorstellungen, und ist die einzige Vernunft, die es gibt,
dagenige undefinierbare Etwas, was nach landlaufiger
Auffassung den Homo sapiens von den Ubrigen Tieren
unterscheidet.

Daes sich aber bei den genannten Dingen und Vorgéangen um
wesentliche Elemente unserer Erfolgsphilosophie handelt,
maochte ich Ihnen anhand einiger weniger Beispiele ins
Gedéachtnis zurtickrufen, dald unsere »reale Welt«, in der solche
Phé&nomene angeblich keinen Platz haben, keineswegs so fest, so
konkret, so »materiell« ist, wie sich der »aufgeklarte Laie« das
gemeinhin vorstellt.

Denken wir einmal an die unzdhligen elektromagnetischen
Wellen, die unsere Umwelt und das gesamte Universum
durchziehen und von deren Spektrum wir lediglich den winzigen
Ausschnitt wahrnehmen konnen, den wir as »Licht« und
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»Wame« erleben. Wir sind standig von Schwingungen
unterschiedlichster Frequenz umgeben, deren Existenz wir zwar
mittlerweile mit Hilfe komplizierter Mef3gerdte nachweisen
konnen, die uns aber auf »normalem Wege Uberhaupt nicht
bewul¥ werden. Wir haten Farben fir »objektive
Eigenschafter der Dinge und bedenken nicht, da3 eine
Mohnblite etwa einzig deswegen »rot« ist, weil unsere Augen
nur  denjenigen Tell der von ihr  reflektierten
elektromagnetischen Wellen wahrnehmen kénnen, die wir eben
ds »rot« erleben. Fur die Wahrnehmung einer Unmenge
weiterer ebenso »objektiver« Eigenschaften der Blume fehlt uns
(anders als etwa den Bienen) ganz einfach der Sinn! Existieren
diese anderen Eigenschaften etwa deswegen nicht?

Denken wir an die unsichtbare - und ihrem Wesen nach noch
weitgehend unbegreifliche - Gravitationskraft, die Sterne und
Planeten auf ihrer Bahn hdt und zugleich verhindert, dal3 wir
durch die gleichfalls unsichtbare - Fliehkraft in den Weltraum
hinausgeschleudert werden.

Ja, denken wir an die scheinbar so feste und kompakte
Materie eines Steins oder eines Stiicks Metall: Wie wir wissen,
besteht sie - wie alles Materielle - aus Atomen; diese sind aber
nicht etwa dichtgepackte »Miniaturbausteine«, sondern
weitestgehend immaterielle Objekte! Anders gesagt: Der
»materielle Anteil« eines jeden Atoms der Atomkern - macht
nur einen winzigen Bruchteil seines Gesamtvolumens aus; der
Rest ist von einer Energieschale umhlillter leerer Raum. Konnte
man aso die Atome eines Kieselsteins auf den Durchmesser
eines Fullballs vergrofRern, betriige der Abstand zwischen zwel
benachbarten Atomkernen mehrere hundert, wenn nicht gar
tausend Meter! Finden Sie nicht auch, dal3 es in Anbetracht
solch  unbegreiflicher (aber wissenschaftlich  erwiesener)
»Wunder« schlicht vermessen wére, die Existenz unsichtbarer
psychischer Kréfte einfach deswegen zu leugnen, well wir sie
unter normalen Umstdnden - das heil¥, ohne entsprechende
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Ubung- nicht wahrnehmen kénnen?
Das Wunderwerk des Gehirns

Ungeachtet der erstaunlichen Fortschritte, die ihm gerade
wéahrend der letzten 100 Jahre auf dem naturwissenschaftlichen
Gebiet gelungen sind, weil3 der Mensch bis heute so gut wie
nichts von der grofdten aller unsichtbaren Naturkréfte - der
Macht des Gedankens. Aber auch seine Kenntnis des Gehirns
as des Organs des Denkens muf3 durchaus noch as
oberfléachlich  bezeichnet werden. Ob es den Forschern
Uberhaupt jemals gelingen wird zu erkldren, wie aus den
objektiven - bioglektrischen und biochemischen - Ereignissen im
Gehirn die subjektiven Erlebnisse werden, die wir »Gedanken
nennen, ist mehr als fraglich. Aber immerhin ist schon das, was
man Uber das Gehirn weil3, erstaunlich genug.

Allein die vergleichswei se diinne Grofzhirnrinde enthdlt 10 bis
14 Milliarden Nervenzellen. Diese kdnnen durch elektrische
Impulse sowie auf chemischem Wege einander - direkt oder
durch andere Zellen vermittelt - reizen und zur Tétigkeit
anregen. Diese Impulstubermittlung erfolgt dabei keineswegs
wahllos, »ins Blaue hineink, sondern sehr gezielt Uber jewells
genau festgelegte Bahnen. Wie man errechnet hat, lief3e sich die
Gesamtsumme der zwischen diesen 10 Milliarden Nervenzellen
grundsétzlich herstellbaren Schaltungen nur durch eine Zahl
ausdriicken, die aus einer Eins und 15 Millionen Nullen besteht!

Es wére vollkommen absurd zu glauben, dal? die Steuerung
der biologischen - aso dem Wachstum und der Erhaltung des
Korpers dienenden - Funktionen des Organismus einen so
ungeheuer verzweigten und komplizierten Mechanismus
eforderte.  Im  Gegenteil: Fur das ordnungsgemale
Funktionieren unseres Organismus ist die Grof3hirnrinde absolut
entbehrlich. Aber das ist noch nicht alles: Selbst fir unsere
normalen mentalen und sensorischen Zwecke scheinen wir
eigentlich gar nicht »so viel Gehirr zu brauchen, wie wir
tatsachlich haben. Wie man namlich durch elektrische Reizung
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verschiedener Aredle des Gehirns festgestellt hat, besitzen
etliche Bereiche unserer Grofhirnrinde keinerlel feststellbare
Funktion: Stimuliert man sie, passiert - Uberhaupt nichts!

Sollte man nicht annehmen, dal3 ein System, das Milliarden
von Gehirnzellen miteinander verbindet und deren Tétigkeit
aufeinander abstimmt, keinen derartigen Aufwand ohne eine
bestimmte »Absicht«, ohne irgendeinen praktischen Zweck
treibt? Darf man nicht vermuten, dal} unsere unvorstellbar
komplexe »Schaltzentrale« auch die Moglichkeit in sich birgt,
Verbindung zu anderen, duferlich unsichtbaren Kréften
aufzunehmen? Ja, dal3 es hierzu nur des »Einschaltens« bedarf?

Auch wenn diese Frage - das heild, die Frage nach dem
physiologischen Aspekt der Gedankenlbertragung - vorerst
unbeantwortet bleiben mul3, entbehrt diese These durchaus nicht
einer wissenschaftlichen Untermauerung: Ich greche hier von
den Ergebnissen der parapsychologischen Forschung.

Professor Rhines Psi-K raft

Bereits in den dreilsiger Jahren gelang es amerikanischen
Forschern, die Existenz sogenannter  aulRersinnlicher
Wahrnehmung experimentell nachzuweisen. Der Biologe und
Parapsychologe JOSEPH BANKS RHINE fuhrte an der Duke
University (Durharn, North Carolina) grold angelegte
guantitative Versuche durch, deren Ergebnisse das Interesse der
ganzen wissenschaftlichen Welt eregten. Bel  diesen
Experimenten ging es im wesentlichen darum, dal3 ausgewahlte
Versuchspersonen aufgefordert wurden, eine moglichst grof3e
Anzahl verdeckter - und zum Teil weit von ihnen entfernter, in
einem anderen Zimmer oder sogar einem anderen Gebaude
befindlicher - Spielkarten zu benennen. Mit der Zeit
kristalisierte sich eine kleine Gruppe von Probanden heraus, die
regelmaldig so viele Karten erkannten, dal3 die Méglichkeit eines
bloRen Zufallstreffers mit Sicherheit ausgeschlossen werden
konnte. Erlauben Sie mir nun, einen Artikel aus der New York
Times zusammengefaldt wiederzugeben:
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Wie &3 sich das ales erkléren? Die Kréfte, deren sich diese
Personen bedienten, kénnen - vorausgesetzt, dal3 sie Uberhaupt
existieren - nicht sinnlicher Art sein. Wir kennen kein
menschliches Organ, das sie hervorzubringen verméchte. Auch
nahmen die Experimente immer enen positiven Verlauf,
gleichgliltig, ob sich die Versuchspersonen im gleichen Raum
aufhielten oder Hunderte von Kilometern voneinander -
beziehungsweise von den zu erkennenden Karten - getrennt
waren. Diese Tatsache schaltet offenbar auch jede Mdglichkeit
aus, Telepathie und Hellsehen durch eine physikalische
»Strahlungstheorie«  zu  erklaren.  Jede uns bekannte
Strahlungsenergie nimmt nadmlich mit dem Quadrat der
Entfernung ab, wahrend telepathische Kréfte und hellseherische
Fahigkeiten davon unbeeinfluf®t bleiben. Wohl aber reagieren
sie, wie ale anderen psychischen Kréfte auch, auf physische
Ursachen. Im Gegensatz zu einer weitverbreiteten Auffassung
verstarken sich diese beiden »auldersinnlicherx
Wahrnehmungsfahigkeiten jedoch nicht, wenn sich die
Versuchsperson im Schlaf oder Halbschlaf befindet. Ganz im
Gegentell - sie kommen erst dann zur vollen Entfaltung, wenn
die Person hellwach und aufs &uferste konzentriert ist. Des
weiteren entdeckte Prof. Rhine, da3 die Klarheit der
aulersinnlichen Wahrnehmung durch narkotische Drogen
beeintrachtigt, durch anregende Mittel hingegen gesteigert
wurde.  Offensichtlich  erreicht auch die begabteste
Versuchsperson nur unter Aufbietung all ihrer psychischen
Kréafte gute Ergebniss.

Prof. Rhine hélt es fur aulferst wahrscheinlich, dal Telepathie
und Hellsehen im wesentlichen ein und dieselbe natlrliche
Fahigkeit darstellen. Wer also imstande ist, eine mit dem Bild
nach unten liegende Spielkarte zu »seherk, der vermag auch, die
Gedarken eines anderen zu »lesenx. Diese Hypothese wird
durch eine Reihe von Beobachtungen gestiitzt. So besal3en zum
Beispiel ale Versuchspersonen entweder beide Fahigkeiten in
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nahezu gleicher Ausprégung oder aber keine von beiden. \Weder
Abschirmungen noch Trennwadnde noch rdumliche Distanz
beeinflufdten die Qualitat der Wahrnehmung. Nach Prof. Rhine
scheint dies darauf hinzudeuten, dal? andere Ubersinnliche
Erlebnisse wie Klar- oder Wahrtraume, Visionen, Vorahnungen
und ahnliches ebenfalls Erscheinungsformen dieser angeborenen
Begabung sind.
Eine »mental e K onferenzschal tung«

Zu Professor Rhines Feststellungen beziiglich der aufReren
Umstande, unter denen die menschliche Psyche am besten auf
die von ihm as »aufersinnlichx bezeichneten Wahrnehmungen
reagiert, mochte ch noch eine eigene Beobachtung anfuhren.
Meine Mitarbeiter und ich glauben namlich die ideaen
Voraussetzungen fur eine praktische Ausnutzung des »sechsten
Sinnes« entdeckt zu haben. Diese Bedingungen ergaben sich
ganz naturlich aus der engen Zusammenarbeit zwischen mir und
zweien meiner Mitarbeiter. Nach einer Reihe von Experimenten
- und nach langer Ubung - stellten wir fest, dal3 wir mit Hilfe der
im néachsten Kapitel beschriebenen »unsichtbaren Ratgeber«
unsere geistige Leistungsfahigkeit deutlich zu steigern
vermochten. Unsere Gedanken verschmolzen dabei zu einem
einzigen Bewuldtseinsstrom, der bel ener Vielzahl
unterschiedlicher Probleme noch immer die bestmdglichen
L 6sungen ergeben hat. Der Vorgang ist ganz einfach. Wir setzen
uns gemeinsam an den Konferenztisch, umreif3en das jeweilige
Problem und beginnen dann, es von alen Seiten zu beleuchten.
Jeder steuert seine eigenen Gedanken und Ldsungsvorschlége
bei. Das Eigenartige an dieser Methode wechsel seitiger geistiger
Stimulierung ist, da sich dabei jedem Tellnehmer
Wissensgebiete erschlief3en, die ihm zuvor nachweidlich vollig
unbekannt waren.

Wenn Sie die Ausfuhrungen im Kapitel Uber die Macht der
»fuhrenden Kopfe« verstanden haben, dann erkennen Sie selbst,
daid es sich hierbei um die einfachste praktische Anwendung des
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BrainTrust-Prinzips handelt.

Mit Hilfe der gleichen oder einer dhnlichen Methode vermag
jeder  Adept  unserer  Erfolgsphilosophie = ANDREW
CARNEGIES beriihmte - in der Einfiihrung bereits skizzierte -
Erfolgsformel anzutuenden. Sollten lThnen die Zusammenhénge
noch nicht ganz klar geworden sein, empfiehlt es sich, diese
Seiten nach Lektire des letzten Kapitels noch einmal grindlich
zu studieren.

LEITSATZE

Drei einfache Prinzipien koordinieren jetzt lhre Geisteskraft
und Ihre Leistungsfahigkeit. Die Ausnutzung der unsichtbaren
Gedankenkraft kann Ihnen helfen, unzéhlige Menschen zu lhren
Gunsten zu beeinflussen

Entdeckungen aus dem Grenzgebiet der Psyche werden zu
praktischen Werkzeugen Ihrer Selbstvervollkommnung. Sie
besitzen jetzt den SchlUssel des geheimen Konferenzraums des
Geistes.

Zehn Quadrillionen winzigster Diener - das ist grob geschétzt
die Anzahl aler Zellen lhres Gehirns - bilden zusammen die
physische Grundlage Ihres Denkens, Ihrer Vorstellungskraft und
Ihres Willens. Auf dieses riesige Heer von Helfern gestitzt,
kann sich Ihr Geist jederzeit ale Kenntnisse verschaffen, die Sie
zur Verwirklichung Ihrer sehnlichsten Wiinsche benétigen.

Die meisten Menschen wiinschen sich, reich zu sein, aber nur
wenige besitzen den klaren Plan und das unumstofliche
Verlangen, die den Weg zu Reichtum und Erfolg ebnen.
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13 Der sechste Sinn

Der sechste Sinn ist das »Fenster«, durch das die
allumfassende Vernunft in Ihr Bewufstsein hereinscheinen kann.
Sie konnen die bedeutendsten Gestalten der
Menschheitsgeschichte als personliche Berater gewinnen.

Das dreizehnte Prinzip besteht in der Kenntnis des »sechsten
Sinness, durch den sich die allumfassende Vernunft von selbst
mit dem individuellen Geist in Verbindung setzt, ohne dal? es
dazu besonderer Bitten oder personlicher Anstrengungen
bediirfte.

Dieses Wissen ist der Schlul3stein unserer Erfolgsphilosophie.
Es kann alerdings nur von demjenigen erfald, verstanden und
praktisch angewandt werden, der bereits die vorausgegangenen
zwolf Schritte bewdltigt hat.

Der sechste Sinn ist derjenige »Tell« der menschlichen
Psyche, den ich bislang als schopferische Phantasie bezeichnet
habe. Mit diesen zwei Namen werden lediglich sein objektiver
und sein subjektiver Aspekt unterschieden: Als »Sinn« kénnen
wir dieses geistige Vermogen insofern ansehen, als es von
»aullerke - namlich von der alumfassenden Vernunft -
ankommende Informationen wahrnimmt oder empfangt.
(Deswegen sprachen wir im vorigen Kapited in diesem
Zusammenhang auch vom » Empfangsteil« unseres Geistes.) Als
»Phantase« durfen wir es wiederum bezeichnen, weil sich die
empfangenen Eingebungen oder Gedankenblitze durchaus wie
eigene Schdpfungen »anfihlenx kénnen, also so, as seien sie
tatsdchlich  aus unserem individuellen  Unterbewul3tsein
hervorgegangen.

Leider sind dies auch so ziemlich alle direkten Aussagen, die
sich Uber den sechsten Sinn machen lassen; ja, wir konnten

geradezu sagen, dal3 der sechste Sinn jeder Beschreibung
spottet! Sein Wesen und seine Wirkungsweise werden all denen,
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die dch noch nicht ale dbrigen Prinzipien unserer
Erfolgsphilosophie angeeignet haben, zwangslaufig
unbegreiflich blelben. Zum eigentlichen Verstandnis des
sechsten Sinns gelangt man nur in der Meditation, und zwar
durch Offnen des »innerernx, geistigen Auges.

Ist es lhnen aber gelungen, die bis jetzt gelieferten
Informationen zu verinnerlichen, so dirften Sie jetzt auch die
innere Bereitschaft haben, die folgende Aussage, die Ihnen sonst
unglaubhaft erscheinen mifdte, als wahr zu akzeptieren:

Der sechste Sinn kann Sie so friihzeitig vor drohenden
Gefahren warnen, dafy Sie sie abwenden konnen, und Sie so
friihzeitig auf giinstige Gelegenheiten aufmerksam machen, daf3
Sie sie zu nutzen vermdogen. Sobald sich Ihr sechster Sinn voll
entwickelt hat, werden Sie einen»Schutzengelk« zur Seite haben,
der lhnen jederzeit Zutritt zur Schatzkammer allen Wissens
verschafft.

Die erste Ursache

Wenn mich jemand fragte, ob ich an Wunder glaube, so
mUfdte ich die Frage wahrscheinlich verneinen; an »Wunder« im
landlaufigen Sinne des Wortes - das heif¥, an Ereignisse, die den
Naturgesetzen zuwiderlaufent glaube ich in der Tat nicht.
Andererseits bin ich fest davon Uberzeugt, dafs die Natur als
solche ein unvorstellbares Wunder ist, und zwar eines, das um
so erstaunlicher i, als es vollstandig und bis in seine feinsten
Verastelungen von derselben wunderbaren Logik oder
Gesetzméldigkeit regiert wird. Eines ndmlich well3 ich mit
absoluter GewiZheit: Es gibt eine Macht oder erste Ursache oder
Intelligenz, die jedes Atom und jedes Elementarteilchen
durchdringt und sich in allen uns bekannten und unbekannten
Formen von Energie offenbart - eine Macht, die das Samenkorn
in einen Baum verwandelt, die das Wasser nach dem Gesetz der
Schwerkraft zu Tal fliefen und den Tag auf die Nacht, den
Fruhling auf den Winter folgen |&3t, die dafUr sorgt, dafld in der
grof3en kosmischen Ordnung ein jegliches Ding seinen festen
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Platz einnimmt und im richtigen Verhdtnis zu alen anderen
Dingen steht. Diese Intelligenz nun - und hier ware man fast
versucht, von einem »wirklicherx, »traditionellen Wunder« zu
sprechen -1&3% sich mit Hilfe unserer Erfolgsmethode dazu
bewegen, uns bel der Transformation unserer Winsche in
konkrete Wirklichkeit zu unterstitzen Mir ist klar, dal3 ich mit
dieser Aussage lhre Glaubensbereitschaft auf eine harte Probe
stelle, aber ich weif3, wovon ich rede; meine feste Uberzeugung
grindet sich auf langjdhrige Versuche und auf ungezéhlte eigene
Erfahrungen. Die vorausgegangenen Kapitel haben Sie Schritt
far Schritt auf diesen Hohepunkt zugefihrt: Wenn Sie die bisher
zurtickgel egten Schritte nicht lediglich zur Kenntnis genommen,
sondern bewidltigt haben, so wird es Ihnen nicht schwerfallen,
mir durch die verbleibenden Seiten dieses Buches zu folgen und
auch Behauptungen ohne Skepsis als wahr zu akzeptieren, die
einem Uneingeweihten absolut unglaubwirdig erscheinen
konnten. Aber lassen Sie mich noch einma betonen, dal? die
Beherrschung aller bislang dargestellten Prinzipien unerlaich
ist, wenn Sie sich personlich von der Wahrheit der nun
folgenden Aussagen uberzeugen wollen.

Ein erlauchter Beraterstab

Als ich mich noch im jugendliichen Stadium der
»Heldenverehrung« befand, strebte ich nattirlich danach, meinen
Vorbildern  nachzueifern. Dabei machte ich aber die
Entdeckung, dal’3 das glaubige Vertrauen, das mein Streben
erfullte, mir oft die Kraft gab, es meinen Vorbilder gleichzutun.

Ich habe meinen Hang zur Heldenverehrung nie ganz
verloren. Meine Erfahrungen haben mich immer wieder gelehrt,
da3 es keinen besseren und natlrlicheren Weg der
Selbstvervollkommnung gibt, as den, groflen Gestalten der
Menschheitsgeschichte in Gedanken, Worten und Taten
nachzueifern.

Nun ist »Selbstvervollkommnung« natirlich ein dehnbarer -
oder sagen wir besser: subjektiver - Begriff, und die Vorbilder,
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die man sich zu diesem Zweck aussucht, werden entsprechend
den persnlichen Vorlieben und dem  angestrebten
»V ervollkommnungszielk« von Fall zu Fall variieren. Uberlegen
Sie sich also genau, was Sie wollen, das heil¥, zu was fiir einem
Menschen Sie werden wollen, und treffen Sie anschlief3end Ihre
Wahl mit Bedacht.

Ich personlich habe mir schon in meiner Jugend - noch lange
bevor ich meine erste Zeile verdffentlicht und meinen ersten
Vortrag gehalten hatte - angewohnt, meinen Charakter immer
wieder von neuern am Vorbild der folgenden neun Manner zu
formen. RALPH WALDO EMERSON, THOMAS PAINE,
THOMAS ALVA EDISON, CHARLES DARWIN,
ABRAHAM LINCOLN, LUTHER BURBANK, NAPOLEON
BONAPARTE, HENRY FORD und ANDREW CARNEGIE.
Jahrelang  berief  ich jede Nacht ene imaginédre
Ratsversammlung ein, die sich aus diesen neun Personlichkeiten
zusammensetzte. Ich ging dabel folgendermal3en vor:
Allabendlich stellte ich mir kurz vor dem Einschlafen vor, ich
sdle zusammen mit diesen grolen Mannern an einem
Konferenztisch. Dies gab mir nicht nur Gelegenheit, an der Seite
meiner »Helderx zu sitzen - als Veranstalter des Treffens konnte
ich auch den Vorsitz tUbernehmen! Mit diesen né&chtlichen
Versammlungen verfolgte ich einen ganz bestimmten Zweck:
Ich beabsichtigte, mein ganzes Wesen so umzuformen, dal3 es
ale positiven - das heifdt, die von mir am meisten bewunderten -
Eigenschaften meiner unsichtbaren Ratgeber in sich vereinigte.
Mein Ziel war also nichts Geringeres, as einen vollig neuen
Menschen aus mir zu machen. Dabel war mir glucklicherweise
schon froh vollig klar, dal ich dieses Ziel nur durch
Uberwindung all der Hindernisse erreichen konnte, die mir eine
unwissende, von Vorurteilen geblendete und milyginstige
Umwelt in den Weg legen wirde.

Eine »autosuggestive« Konferenz
Ich wuldte, dal3 unsere individuelle Entwicklung unsere
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vorherrschenden Gedarken, Wiinsche und |deale widerspiegelt.
Ich wuldte weiterhin, dal3 jedes tief verwurzelte Verlangen
unwiderstehlich nach Verwirklichung drangt. Und schliefdlich
hatte ich erkannt, dald die Autosuggestion nicht nur der
wichtigste, sondern sogar der allein wirksame Faktor zur
selbstandigen Charakterbildung ist.

Mit diesem Wissen um die Funktionsgesetze der
menschlichen Psyche ausgerlstet, machte ich mich also
entschlossen an die gezielte Umformung meines Charakters.
Nachdem ich meine imaginare Versammlung einberufen hatte,
sprach ich jeden meiner unsichtbaren Berater mit lauter Stimme
(also nicht etwa nur im Geist!) personlich an und bat ihn, einen
ganz  bestimmten, spezifischen Beitrag zu  meiner
Vervollkommnung zu leisten. Eine typische solche
Autosuggestionssitzung verlief also etwa wie folgt (ich siezte
meine Vorbilder; Ihnen steht es natirlich, wenn es Ihnen lieber
ist, auch frei, sie zu duzen und beim Vornamen anzureden):
»Mr. Emerson, ich winsche, mir das wunderbare
Naturversténdnis anzueignen, das lhren Namen so berihmt
gemacht hat. Ich hitte Sie, meinem Unterbewuldtsein all die
Eigenschaften einzuprégen, mit deren Hilfe Sie eine so innige
gefihlsmaliige Beziehung zu den Gesetzen der Natur zu finden
vermochten.« ~ »Mr. Burbank, Sie bitte ich, mir al die
Kenntnisse zu vermitteln, die es IThnen ermdglichten, aus dem
dornigen Kaktus eine efdbare Frucht zu ziichten. Lassen Sie mich
an dem Wissen teilhaben, das Sie dazu befdhigte, zwe
Weizenhalme wachsen zu lassen, wo bis dahin nur einer stand.«
»Mr. Bonaparte, ich modchite von Ihnen die wunderbare
Fahigkeit erlernen, Untergebene zu  entschlossenem,
vorbehaltlosem Einsatz zu begeistern. Mdge aul3erdem auch die
unerschitterliche Zuversicht auf mich Ubergehen, mit der Sie
Niederlagen in Siege verwandelten und selbst die grofden
Hindernisse Uberwinden konnten.« »Mr. Paine, ich mdchte die
Freiheit Ihres Denkens besitzen, desgleichen den Mut und die
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Klarheit, mit denen Sie Ihre Uberzeugungen zu vertreten
wulden.«  »Mr. Darwin, von lhnen winsche ich mir Ihre
bewundernswerte Geduld, Ihre scharfe Beobachtungsgabe und
lhre unbestechliche Féhigkeit, Ursache und Wirkung zu
erkennen und vorurteilslos zu untersuchen.  Mr. Lincoln, was
ich an lhnen am meisten bewundere und mir anzueignen
winsche, sind Ihr ausgepragter Gerechtigkeitssinn, Ihre Geduld,
lhr Humor, Ihr Verstdndnis fur menschliche Schwachen und
lhre Toleranz.«

»Mr. Carnegie, von lhnen wiinsche ich mir die Einsicht in die
Prinzipien und Methoden organisierten Krdifteeinsatzes, mit
deren Hilfe Sie lhr riesiges Wirtschaftssmperium aufgebaut
haben. «

»Mr. Ford, schenken Sie mir die Ausdauer, die
Entschlossenheit, die Selbstsicherheit und das Selbstvertrauen,
die Se in die Lage versetzten, Armut und Unwissenheit zu
besiegen und die mentale und physische Arbeitskraft unzahliger
Menschen zu mobiliseren, zu vereinen und auf ein
gemeinsames Ziel auszurichten.«

»Mr. Edison, Sie bitte ich um das glaubige Vertrauen, das es
Ihnen ermoglichte, so viele Geheimnisse der Natur zu enthillen,
und um die unermudliche Beharrlichkeit, mit der Sie so oft
Fehlschlage in Erfolge verwandeln konnten. «

Die imaginéare Ratsversammlung

Der Wortlaut, mit dem ich mich an die einzelnen Mitglieder
meiner imaginaren Ratsversammlung wandte, hing ganz von
den Charaktereigenschaften ab, die mir im jewelligen Stadium
meiner Entwicklung als die wichtigsten erschienen - er anderte
sich also durchaus im Laufe der Jahre, ebenso wie ich selbst
mich anderte. Ich studierte die Biographien meiner Vorbilder
immer wieder mit aul3erster Aufmerksamkeit, und jedesmal
entdeckte ich neue Personlichkeitsaspekte, neue Wesenszlige,
die mir bisang verborgen geblieben waren und die mir neues
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»Arbeitsmaterial« lieferten, meinen Heden aber immer
schéarfere Konturen verliehen.

Nachdem ich diese »Seancerx monatelang Abend fir Abend
abgehalten hatten stellte ich zu meiner grofen Verwunderung
fest, dal3 meine unsichtbaren Ratgeber anfingen, sich von meiner
bewuldten Vorstellungskraft zu verselbsténdigen: Jeder dieser
neun Manner entwickelte allmahlich individuelle Eigenarten,
gewann ein erstaunliches Eigenleben! Lincoln zum Beispiel
erschien immer as eine r derletzten und begab sich dann
wirdevoll, gemessenen Schritts zu seinem Plaiz am
Konferenztisch. Seine Miene war immer ernst; nur selten sah ich
ihn [&cheln.

Ganz anders verhielten sich die tbrigen. Burbank und Paine
lieferten sich zuweilen witzige Wortgefechte, die die anderen
Mitglieder der Runde des oOfteren zu schockieren schienen.
Einmal verspétete sich Burbank. Als er zuletzt ganz aul3er Atem
eintraf, erklarte er aufgeregt, er habe endlich ein Verfahren
gefunden, um an jeder beliebigen Baumart Apfel wachsen zu
lassen. Paine gab ihm darauf zu bedenken, dal3 ausgerechnet
diese Frucht doch die Ursache aler menschlichen Leiden sai.
Darwin schiittelte sich vor Lachen und riet Paine, er moge sich
beim Apfelpfliicken vor kleinen Nattern in acht nehmen, da
diese die Unart hétten, zu Riesenschlangen heranzuwachsen.
Worauf Emerson bemerkte: »Keine Schlangen, keine Apfel,
und Napoleon erwiderte: »K eine Apfel, kein Staat!«

Mit der Zeit wurden diese Zusammenkinfte so real, die
Personen so lebendig, dal3 sich in meinem Bewulsein die
Grenzen zwischen Einbildung und Wirklichkeit immer mehr
verwischten. Schliefdich bekam ich es mit der Angst zu tun und
beschlof3, ein paar M onate auszusetzen.

Ich habe Uber diese Erfahrungen bis jetzt geschwiegen, well
ich beflirchten mufdte, man wirde meine Aussagen mif3verstehen
und mich fir einen »Spokenkieker« - oder schlicht fir einen
Spinner halten. Heute bin ich vom Urteil meiner Umwelt nicht
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mehr in dem Mal3e abhéngig und kann es mir deswegen leisten,
auch Uber derlee manch enem vidleicht schon recht
merkwrdig erscheinende Dinge zu sprechen.

Ich mdchte allerdings betonen, dal’ ich meine unsichtbaren
Ratsversammlungen nach wie vor as reine Produkte meiner
Phantasie betrachte: Ich bilde mir also keineswegs ein - und
habe mir auch nie eingebildet -, mit »realen Geistern zu
verkehren oder je verkehrt zu haben. Andererseits ist es eine
unbestreitbare Tatsache, da3 ich diesen eingebildeten
Erlebnissen viel Wertvolles verdanke: Sie haben mir die Augen
fir echte GroRRe gedffnet, mich zum schopferischen Einsatz
meiner Kréfte angespornt und mich ermutigt, meine
Uberzeugungen furchtlos auszusprechen.

Wie der sechste Sinn angeregt wird

Bis zum heutigen Tag ist es noch keinem Physiologen oder
Anatomen gelungen, en Organ zu finden, das man als
Empfanger fremder Gedankenschwingungen oder
»Eingebungerx auffassen konnte. Vielleicht wird es auch nie
gelingen - mit Sicherheit jedenfalls nicht, solange man
Telepathie und &hnliche paranormale Phénomene fir
Ammenmaéarchen erklért und deswegen einfach nicht nach einem
solchen Organ sucht! Ebenso ist es aber auch mdglich, dal? es
sich bei der »Psi-Kraft«, von der Professor Rhine seinerzeit
sprach, tatséchlich um eine vollig andersgeartete, von Raum und
Zeit unabhangige und unbeeinflulte Energieform handelt, die
keinerlei »Organs« zu ihrer Erzeugung oder Wahrnehmung
bedarf. Doch diese Fragen brauchen zumindest uns, die wir
Praktiker sind, nicht weiter zu beschéftigen; uns genlgt es
vollauf zu wissen, dal? der Mensch nicht lediglich tber die funf
korperlichen Sinne Erkenntnisse Uber seine Umwelt gewinnt,
sondern noch Uber ene weitere, vieleicht sogar noch
zuverldssigere, auf jeden Fall aber ergiebigere Wissensquelle
verfugt: den sechsten Sinn. Diese zusdizliche Wissensguelle
erschlief3t sich besonders dann, wenn unser Geist - durch welche
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Ursache auch immer - zu Hochstleistungen angeregt wird. Jede
auRergewohnliche Situation, die uns gefihlsmaliig aufwuhlt und
unseren Puls beschleunigt, weckt meist auch unseren sechsten
Sinn. Wer selbst schon einmal am Steuer seines Autos
buchstéblich in letzter Sekunde einem Unfall entgangen idt,
weil3, wovon ich rede - er weil3, dal3 uns in solch einer Situation
der sechste Sinn im Bruchteil eines Augenblicks die rettende
Reaktion eingeben kann. In meinem Leben hat es unzahlige
Gefahrenmomente gegeben; und héufig waren es mene
unsichtbaren Ratgeber - aso nicht lediglich ein abstrakter
sechster Sinn -, die mich wie durch ein Wunder retteten. Mit
dieser Bemerkung versuche ich keineswegs, die objektive
Redlitét meiner Berater gleichsam durch die Hintertlr wieder in
die Argumentation zu schmuggeln! Ich wiederhole: Meine neun
Lehrmeister und Helfer sind tatsachlich nicht mehr und nicht
weniger as Schopfungen meiner Einbildungskraft. Aber da es
mir mit der Zeit gelungen ist, ihnen eine solche Plastizitét und
Lebensechtheit zu verleihen, hat mein Unterbewul3sein sich
ihrer beméchtigt und sie zu seinen Ausdrucksmitteln gemacht -
damit aber auch zu Ausdrucksmitteln des sechsten Sinns. Und
das eben ist der Grund, weswegen ich lhnen nur empfehlen
kann, sich mdglichst bald gleichfalls einen solchen Beraterstab
zuzulegen - denn je eher Sie damit anfangen, Ihren »Helden
Leben einzuflolRen, desto eher wird Ihr Unterbewul3tsein an
deren Redlitdt glauben und sie as seine Sprachrohre
akzeptieren.

Urspringlich hatte ich mit meinen Konferenzen imaginérer
Personen nichts anderes bezweckt, als meinem Unterbewul3tsein
mit Hilfe der Autosuggestion bestimmte erstrebenswerte
Eigenschaften einzupflanzen. Mit zunehmender Selbstandigkeit
meiner Berater anderte sich alerdings meine Zielsetzung.
Mittlerweile trage ich meinen neun erlauchten Braintrustern ale
Probleme vor, die mich oder meine Klienten beschéftigen. Ich
halte mich zwar nicht sklavisch an ale auf diese Weise
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empfangenen Ratschldge, doch habe ich mit dieser Methode
schon eine ganze Reihe aulRergewdhnlicher Erfolge erzielt.

Eine neue Kraft

Der sechste Sinn kann zwar, wie wir im vorigen Abschnitt
gesehen haben, bei jedem von uns pl6tzlich aktiv werden, doch
bedeutet das keineswegs, dal3 uns dieser neue Sinn dann en fir
allemal zur Verfigung stinde. Eine zuféllige Aktivierung ist
stets nur von kurzer Dauer und 183 sich auch nicht beliebig
wiederholen. Die Fahigkeit, diese grofe Kraft willentlich und
gezielt zu nutzen, 18t sich nur durch die systematische
Anwendung der anderen hier beschriebenen zwdélf Schritte
erwerben.

Wer Sie auch seien, mit welcher Absicht Sie dieses Buch auch
in die Hand genommen haben mdgen - Sie kénnen nur dann
damit rechnen, von dem Geesenen zu profitieren, wenn Sie
dieses letzte, dreizehnte Prinzip verstanden haben. Und ganz
besonders gilt dies, wenn Ihr Ziel materieller Besitz ist.

Damit ist der Schluf3stein zu einer Erfolgsphilosophie gesetzt,
deren treibende Kraft das Verlangen ist und die auch Sie zu
jedem Zid fuhren kann, das Sie sich nur setzen wollen. Die
letzte Stufe dieser Methode oder Schulung ist mit der Einsicht
erreicht, die Ihnen ein vollkommenes Verstandnis Ihrer selbst,
Ihrer Mitmenschen, der Naturgesetze und des wahren Qicks
schenkt. Nur von diesem festen Punkt aus, den jeder erreichen
mul3, der zu wahrer aul3erer und innerer Fretheit gelangen will,
ist die Erflllung Ihres Lebenszieles maglich.

Diese »Erleuchtung« - oder, wenn lhnen das Wort zu
hochtrabend oder zu sektiererisch vorkommen sollte, dieses
Aha-Erlebnis - wird aber nur dem zuteil, der die Natur des
sechsten Sinnes erfaldt hat und sich seiner Kraft zu bedienen
weil3. Moglicherweise haben Sie bei der Lektlre dieses Kapitels
bereits eine gewisse geistanregende Wirkung verspurt. Nichts
konnte besser sein! Kehren Sie nach einem Monat zu diesen

-227-



Seiten zuriick, und Sie werden feststellen, dal3 Ihr Denken und
Fihlen sich bereits en bichen hoher aufschwingen.
Wiederholen Sie dies regelmaldig (allerdings bitte ohne jedesmal
die »mentale Mefldatte« an Ihre Fortschritte anzulegen!), und
Uber kurz oder lang werden Sie sich im Besitz einer Macht
fuhlen, mit deren Hilfe Sie jede Antriebslosigkeit, Entmutigung
oder Angst Uberwinden und die Kraft lhrer schopferischen
Phantasie voll entfaten konnen. Dann werden Sie auch
erkennen, dald Sie sich mit dem gleichen »Kraftaufwand«, den
Sie normalerweise bendtigt hétten, um bel der ersten
Schwierigkeit die Flinte ins Korn zu werfen, jeden Wunsch
erfillen und jeden Traum verwirklichen kénnen!
LEITSATZE

Von nun an werden Sie nicht mehr passiv - und vergeblich -
auf »Eingebungernx zu warten brauchen. Ihre schopferische
Phantasie - Ihr sechster Sinn - wird Sie mit dynamischer Energie
erfullen.

Stellen Sie sich aus den historischen - oder auch noch
lebenden Personlichkeiten, die Sie am meisten bewundern, einen
Stab »unsichtbarer Ratgeber« zusammen und eignen Sie sich
durch regelméldige Autosuggestionssitzungen deren wichtigste
Charakterziige und Fahigkeiten an.

Wenn lhr Lebensziel darin besteht, Geld oder anderen
materiellen Besitz anzuhéufen, so werden Sie mit der Zeit in
diesem Kapitel, den wichtigsten Teil der »Wegbeschreibung«
entdecken.

Auf der obersten Sprosse der Erfolgdeiter ist immer Platz.
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Die sechs Gespenster der Angst

Befreien Sie sich von allen eingebildeten Gespenstern! Sie
denken nach und werden reich - denn es gibt nichts, rein gar
nichts, was IThnen den Weg zum Erfolg auf die Dauer versperren
konnte!

Wenn Sie die Grundsiize unserer Erfolgsphilosophie
wirkungsvoll anwenden wollen, bedarf es zuerst einer gewissen
geistigen Vorbereitung. Voraussetzung jeglichen Erfolgs ist
namlich, dald Sie lhre drei Todfeinde - Unentschlossenheit,
Zweifel und Angst - erkennen und besiegen.

Solange auch nur die Spur einer oder gar mehrerer dieser
negativen Einstellungen in IThrem Geist verbleibt, wird sich der
sechste Sinn nicht einstellen kénnen. Diese drel destruktiven
Krafte sind eng miteinander verwandt: Wo die ene in
Erscheinung tritt, lassen auch die anderen nicht lange auf sich
warten.

Denken Sie immer daran: Unentschlossenheit ist der erste
Keim der Angst! Unentschlossenheit gebiert den Zweifel und
vereinigt sich mit diesem zur Angst. Dieser Prozefd schreitet
langsam und zunéchst ganz unaufféllig voran. Und das ist es
gerade, was unsere drel Hauptfeinde so gefdhrlich macht: Sie
nisten sich in unserer Psyche ein, ohne daf3 wir sie bemerken.

Ein Tell dieses Kapitels beschreibt ein Zwischenziel, das Sie
erreichen mussen, ehe Sie unsere Erfolgsmethode als Ganzes
anwenden konnen. Weiterhin erfahren Sie die psychologische
Ursache der Armut sowie eine Wahrheit, die jeder vollkommen
begreifen und verinnerlichen muf3, der sich Reichtum wiinscht -
moge er darunter nun materielle oder aber geistige Guter
verstehen.

Der Hauptzweck dieses Kapitelsist, Sie auf die Ursachen der
sechs wichtigsten Erscheinungsformen der Angst aufmerksam
zu machen und Ihnen wirksame Gegenmittel zu empfehlen. Wer
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namlich einen Feind besiegen will, muf3 ihn zunéchst einmal
kennen - mul? aso versuchen, seine ldentitdét, seine
Gewohnheiten und seinen Aufenthaltsort auszumachen. Halten
Sie deshalb bel der Lektire dieses Kapitels immer wieder inne,
erforschen Sie lThr Gewissen und stellen Sie fest, ob auch Sie
von einem der sechs »Gespenster« heimgesucht werden. Lassen
Sie sich nicht von der Liste dieser sechs Todfeinde tauschen.
Manche haten sich mit Vorliebe im Unterbewuldtsein
verborgen, wo sie nur schwer aufzuspiiren - und aus dem sie
noch schwerer zu vertreiben sind!

Angst ist nur ein Gemtitszustand

Wir unterschieden sechs Hauptarten der Angst, die einzeln
oder im Verband jeden von uns irgendwann heimsuchen. Die
meisten Menschen sind schon froh, wenn sie nicht von allen
gleichzeitig geplagt werden. Lassen Sie mich zunéchst diese
sechs »Gespenster« in der Reihenfolge ihrer Haufigkeit nennen:
Essind die Angst vor

Armut

Kritik
Krankheit
Liebesverlust
Alter
Sterben

Nach meinen Erfahrungen wurzeln in den drei erstgenannten
fast alle Sorgen, die unser tagliches Leben vergiften.

Alle Ubrigen Erscheinungsformen der Angst sind von
geringerer Bedeutung und lassen sich der einen oder anderen
hier genannten Kategorie zuordnen. Jede Angst ist ein
Gemiitszustand, ein geistiger Zustand; lhren Geist aber kdnnen
Sie jederzeit beliebig beeinflussen! Ausgangspunkt und Keim
jeder Schopfung ist der Gedanke. Umgekehrt gilt der auch -
und das ist fr uns sogar noch wichtiger -, dal3 jeder Gedanke
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grundsétzlich danach strebt, Wirklichkeit zu werden. Damit
konnen ale bewuften oder unbewufdten Gedanken selbst
Impulse, die wir rein zuféllig empfangen (wie zum Beispiel die
Gedanken anderer) - unser finanzielles, berufliches,
gesellschaftliches und/oder privates Schicksal genauso
bestimmen wie Gedanken, die wir selbst bewufl3t und mit einer
bestimmten Ziel setzung entwickelt haben.

Dieser Umstand erklért die unleugbare, aber fir die meisten
unbegreifliche Tatsache, dal3 manchen Menschen das Glick
immer zu lacheln scheint, wahrend andere, die gleiche oder
sogar noch grof3ere Fahigkeiten, Kenntnisse, Erfahrungen und
Verstandeskrafte besitzen, sténdig vom Pech verfolgt werden.
Die Ursache fir diese scheinbare Ungerechtigkeit ist darin zu
sehen, dal3 jeder Mensch grundsdtzlich die Fihigkeit besitzt,
seinen Geist vollig unter seine Kontrolle zu bringen - die
meisten sich dieser Macht aber entweder gar nicht bewuf3t sind
oder sich ihrer zumindest nicht in ausreichendem Male
bedienen. Wer namlich Herr seines Bewul¥tseins ist, der hat
auch die Moglichkeit, alle negativen Gedanken oder Emotionen
aus seiner Psyche auszusperren und nur solche Impulse
hereinzulassen, die sich bei kritischer Uberpriifung als positiv
und konstruktiv erweisen

Die Natur hat uns Menschen mit einer einzigen absoluten
Macht ausgestattet: der Macht Uber unsere Gedanken. Die
Tatsache aber, dal3 jede Handlung einem Gedanken entspringt
und jeder Gedanke nach Verwirklichung strebt, erweitert diese
Macht ganz erheblich und gibt uns zudem eine ideale Waffe in
die Hand, mit der wir jeder Angst furchtlos entgegentreten
konnen.

Aus dem bisher Gesagten 183t sich aber ein Schluf? ziehen, der
uns eine erste grundlegende Erkenntnis gewahrt: Wenn es
zutrifft, dal? jeder Gedanke nach Verwirklichung dréngt (und an
dieser Voraussetzung ist einfach nicht zu ritteln), dann gilt
auch, dafs die geistigen Impulse der Angst und der Armut
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unmoglich zu Mut und Reichtum fiihren konnen.
Zwe unvereinbare Wege

Zwischen Armut und Reichtum gibt es - so erstaunlich diese
Behauptung vorerst auch klingen mag - keinen Mittelweg! Die
Wege, die zu Armut oder Reichtum fihren, verlaufen in
entgegengesetzter Richtung. Wenn Sie sich Reichtum zum Ziel
gesetzt haben, dann mussen Sie gegen jeden Impuls ankémpfen,
der zur Armut fuhren konnte. (Der Begriff »Reichtum« ist hier
im alerweitesten Sinne zu verstehen; er umfal’t also sowohl
finanzielle oder sonstwie materielle Giter als auch seelische und
geistige Werte) Der Weg zum Reichtum nimmt, wie wir
wissen, seinen Ausgang beim Verlangen. Im zweiten Kapitel
haben Sie gelernt, wie Sie diese starke seelische Kraft Ihren
Zwecken dienstbar machen konnen. In diesem Kapitel wiederum
werden Sie erfahren, welche mentale Vorbereitung dazu nétig
ist. Damit snd Sie am Punkt angelangt, an dem sich zeigen
mui3, wieviel Sie von dieser Erfolgsphilosophie wirklich
aufgenommen und verinnerlicht haben. Fals Sie nach Lektire
dieses Kapitels die Armut noch immer as unausweichliches
»Schicksal« betrachten, so ist dies ein sicheres Zeichen dafdr,
dal3 Sie noch an sich arbeiten missen. Haben Sie aber die
Zuversicht und die innere Kraft, Reichtum vom Leben zu
fordern, dann ist jetzt der Augenblick gekommen, Art und
Umfang dieses Reichtums festzulegen. Der Weg dorthin ist
Ihnen ja mittlerweile vertraut. Wenn Sie ihn nicht einschlagen -
oder vorzeitig wieder verlassen -, so brauchen Sie nach keinem
Siindenbock zu suchen: dann trifft die Schuld namlich einzig
und alein Sie. Niemand kann Ihnen die Verantwortung
abnehmen, wenn Sie es versdumen, dem Leben lhre
Forderungen zu dsellen - und diesen Forderungen durch
regelmalige »Mahnungernx Nachdruck zu verleihen. Dazu
bedarf es namlich nur der richtigen Geisteshaltung - und die
Geisteshatung ist ja bekanntlich der einzige Faktor in unserem
Leben, den wir vollkommen in unserer Gewalt haben. Die
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richtige geistige Einstellung 18t sich alerdings nicht auf
Knopfdruck erzielen: Sie missen sie erschaffen, sie nach und
nach aufbauen.

Analysieren Sie lhre Angst

Auch die Angst vor der Armut ist nichts anderes als eine
bestimmte Geisteshaltung; ihre in jeglicher Hinsicht
verheerenden Auswirkungen beweisen aber, welche Macht
unsere geistige Einstellung auf unser ganzes Leben austibt.

jede Form von Angst - namentlich aber die Angst vor der
Armut  l&hmt die  Verstandeskréfte,  zerstort  die
Imaginationsfahigkeit, |d&hmt die Initiative, untergrébt die
Begeisterungsfahigkeit, fordert die »Aufschieberitis«, loscht
jeden Enthusiasmus und macht Selbstbeherrschung unmadglich.
Sie beraubt uns der Fahigkeit zum folgerichtigen Denken,
unterminiert unsere Ausdauer und Beharrlichkeit, verschwendet
unsere Willenskraft an Belanglosigkeiten, zersetzt unseren
Ehrgeiz, tribt unser Gedéachtnis und zieht den Mif3erfolg in jeder
nur denkbaren Gestalt an; sie totet die Liebe, erstickt ale
edleren Gefiihle im Menschen, untergrébt jede Freundschaft,
verursacht Schlaflosigkeit, Not und Leid - und das alles, obwohl
wir doch in einem Teil der Welt leben, in dem es praktisch alles,
wonach unser Herz begehrt, im UberfluB gibt und in der uns
nichts von der Verwirklichung unserer Trdume abhdlt als die
Unfdihigkeit, uns ein klares Ziel zu setzen.

jede Angst wirkt sich, wenn man ihr nur die Zeit zu wachsen
la3t, auf diese Weise aus; doch das »Gespenst der Armut« ist -
zumindest nach meiner Erfahrung - der gefdhrlichste Feind. Ich
habe diese Angst aber auch deswegen an die erste Stelle gesetzt,
weil sie - pathologische Zustande, die arztlicher Behandlung
bedirfen, natlrlich ausgenommen - die am schwierigsten zu
bekdmpfende ist. Dieser Umstand rihrt wiederum daher, dai3
diese Angst eine durchaus reale Ursache hat: die unbestreitbare
Habgier des Menschen, die sich, sofern sie nur die Mdglichkeit
dazu findet, im Hang aui3ert, seinen Néchsten zu Ubervorteilen
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und auszubeuten.

Diese aul3erst negative menschliche Eigenschaft ist gleichsam
die Kulturform enes urspringlich durchaus richtigen,
nachvollziehbaren und fir die Arterhaltung notwendigen
Impulses, den man ja auch bel vielen Tierarten beobachten kann.
In einer relativ kargen und von stdrkeren Konkurrenten
bevolkerten, daher feindlichen Umwelt ist es tatséchlich
sinnvoll, soviel wie moglich »zusammenzuraffenx und keinerlei
Ricksicht auf schwachere Nachbarn zu nehmen; andersist es ja
praktisch unméglich, die eigene Familie, Sippe oder Horde zu
erndhren.

Sobald sich aber mit zunehmender Kulturentwicklung die
Frefgier in Habgier verwandelt, entstehen ernste Probleme, da
ersterer einfach durch das Fassungsvermdgen des Magens
Grenzen gesetzt sind - letztere aber grundsétzlich unstillbar ist!
Die Menschen sind so habgierig, dal3 bekanntlich eine Unzahl
von Gesetzen nétig ist, um Sie voreinander zu schiitzen.

Es gibt sehr wenige Dinge, die uns so sehr peinigen und
erniedrigen wie die Armut. Nur wer dieses Schicksal bereits am
eigenen Leibe erfahren hat, weil3, was materielle Not und Elend
wirklich bedeuten.

Esist also kein Wunder, wenn sich die meisten Menschen vor
der Armut firchten. Die Uber die jahrtausende von Generation
zu Generation vererbte und immer wieder bestétigte Erfahrung
hat uns schliefflich gelehrt, dal3 vielen Menschen nicht zu trauen
ist, wenn es um Geld oder andere materielle Gter geht - dald wir
aso von potentiellen »Raubern« umgeben sind, die unser
Eigentum bedrohen oder uns daran hindern, tberhaupt etwas zu
erwerben.

Der Mensch ist so versessen auf Besitz, dal3 er ihn auf jede
erdenkliche Weise zu erwerben versucht - wenn moglich mit
legden Mitteln, wenn »ndtigc aber auch unter volliger
Mif%achtung von Recht und Gesetz.
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Eine ehrliche und gewissenhafte Gewissenserforschung deckt
friher oder spater Schwachen und »dunkle Stellen auf, die wir
uns nicht gern eingestehen - ja, die wir moglicherweise
Uberhaupt nicht wahrhaben wollen. Trotzdem ist eine solche
Selbstanalyse fir alle, die vom Leben mehr erwarten al's blof3es
Mittelmald oder gar Armut, absolut unumgénglich. Halten Sie
sich deswegen bei jedem Punkt lhrer Selbsterforschung
gegenwartig, dal3 Sie gleichzeitig Richter und Geschworener,
Staatsanwalt und Verteidiger, Klager und Angeklagter sind. Sie
stehen vor dem Richterstuhl Ihres eigenen Gewissens:

Ausflichte werden Thnen also nichts helfen, und der einzige,
den Sie beligen koénnten, sind Sie selbst. Sehen Sie aso den
Tatsachen ins Auge!

Stellen Sie sich klare Fragen und beantworten Sie sie ohne
Umschweife, denn nur durch absolute Ehrlichkeit kénnen Sie zu
echter Selbsterkenntnis gelangen. Wenn Sie befirchten, in
eigener Sache nicht unparteiisch genug urteilen zu kodnnen,
bitten Sie jemanden, der Sie wirklich gut kennt und dessen
Objektivitdt und psychologischer Scharfblick eine sachliche
Einschétzung garantieren, um seine Mithilfe. Hiten Sie sich vor
jeder Selbsttéduschung oder Beschonigung; suchen Sie nach der
ganzen Wahrheit, selbst wenn sie Ihnen manchmal peinlich und
unbequem erscheinen sollte!

Auf die Frage, wovor sie sich am meisten furchten, wirden
die meisten Menschen wahrscheinlich behaupten, sie flrchteten
sich vor nichts. Diese Antwort wére aber in der Uberwaltigenden
Mehrzahl der Falle falsch. Nur wenige sind sich dessen bewuf,
dald se von der einen oder anderen Angst verfolgt und in all
ihren LebensaulRerungen behindert werden. Das Angstgefuhl
|&% sich oft nur schwer in Worte fassen und ist so tief im
Unterbewul3tsein verwurzelt, dal es leicht das ganze Leben lang
unerkannt  blelben kann. Nur die schonungsloseste
Selbsterforschung kann diesen unseren Hauptfeind aufstébern.

Die sechs Symptome der Angst vor Armut
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Um lhnen die Suche zu erleichtern, habe ich im folgenden
eine Reihe von Symptomen zusammengestellt, nach denen Sie
unbedingt Ausschau halten sollten:

1. Gleichgiiltigkeit: Sie @ulert sich meist in enem
vollkommenen Mangel an Ehrgeiz und der Tendenz, Armut as
unausweichliches Schicksal zu akzeptieren, in der Bereitschaft,
sich ohne Protest auch mit dem duirftigsten Lohn abzufinden, in
mentaler und korperlicher Trégheit sowie in einem auffalligen
Mangel an Unternehmungslust, Phantasie,
Begeisterungsfahigkeit und Selbstdisziplin.

2. Unentschlossenheit: Dieser Charakterfehler auf3ert sich in
der unseligen Angewohnheit, stets andere fir sich denken und
entscheiden zu lassen.

3. Unsicherheit: Sie verrdt sich meist durch die Gewohnheit,
selbstverschuldete Mif3erfolge durch tausenderlel Ausflichte
und Entschuldigungen »wegzurationalisierenx ; ein weiteres
Symptom dieser Charakterschwéche ist die Neigung, andauernd
neidische oder kritische Bemerkungen Uber erfolgreichere
Mitmenschen fallenzul assen.

4. Ubergrofie Besorgtheit: Wer daran leidet, findet an allem
und jedem etwas auszusetzen, neigt dazu, Uber seine
Verhdtnisse zu leben, sein AuReres zu vernachlassigen, eine
griesgrdmige Miene zur Schau zu stellen und unméldig zu
trinken oder anderen Rauschgiften zu fronen. Weitere
Symptome sind  Nervositét, Unausgeglichenheit  und
Zweifelsucht.

5. Ubertriebene Vorsicht: Typische Anzeichen hierfur sind
die Angewohnheit, immer nur die negative Seite der Dinge zu
sehen, grundsétzlich nur Fehlschldgge zu erwarten, statt aus
eigener Kraft den Erfolg zu erzwingen; immer mit dem
Schlimmsten  zu  rechnen, ohne je etwas dagegen zu
unternehmen; ewig auf den »richtigen Augenblick« zu warten,
bis totale Passivitéat zur Gewohnheit geworden ist; sowie immer
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nur an die zu denken, die auf der Strecke geblieben sind, und
dartiber al die anderen zu vergessen, die ihr Ziel erreicht haben.
Diese Form des  Pessmismus  fihrt oft zu
V erdauungsbeschwerden und vielféltigen Stérungen des Magen
Darm Trakts.

6. »Aufschieberitis« : Dieser Charakterfehler duRert sich in
der Gewohnheit, immer wieder auf »morgerx zu verschieben,
was schon letztes Jahr hétte getan werden sollen. Chronische
Aufschieber verschwenden mehr Zeit und Energie damit,
Entschuldigungen und Ausreden zu suchen, as die Arbeit, um
die sie sich jewells driicken, erfordert hétte. Dieses Symptom ist
ein sehr naher Verwandter der Ubertriebenen Vorsicht, der
Unsicherheit und der Schwarzmalerei. Wie diese verleitet es den
Menschen dazu, wenn irgend méglich die Verantwortung von
sich zu schieben; lieber einen Kompromif3 zu schlief3en, als es
auf eine Auseinandersetzung ankommen zu lassen; Hindernisse
als gottgegebene Grenzen hinzunehmen, anstatt sie entschlossen
zu erklimmen und sie zu Sprungbrettern fir noch grof3ere
Erfolge zu machen; mit dem Leben um jeden Pfennig zu
feilschen, anstatt von ihm Wohlstand, Zufriedenheit und Glick
zu fordern; und von vornherein die Mdaglichkeit eines
Fehlschlags einzuplanen, statt alle Brucken hinter sich
abzubrechen und sich so zum Erfolg zu zwingen. Weitere
Folgen sind ein mehr oder weniger vollstandiger Mangel an
Selbstvertrauen, Zielstrebigkeit, Selbstdisziplin,
Unternehmungsgeist, Enthusiasmus, Ehrgeiz und gesundem
Menschenverstand.

Firchten Sie sich vor Kritik?

Wie diese bestimmte Angst entwicklungsgeschichtlich
entstanden ist, [a3 sich nicht so leicht erkléren. Auf jeden Fall
ist sSie immer ein Zeichen von Unsicherheit, vom Fehlen eines
ausreichend starken »Lebensschwerpunkts«. Wer  keine
zentrierende Mitte in sich verspurt, kein festes Selbstgefuhl
besitzt, definiert sich in erster Linie durch die Reaktionen, die
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seine Umwelt ihm zukommen 183, Dald Kritik unter solchen
Voraussetzungen verheerende Auswirkungen haben muf3, ist
leicht einzusehen

Die Modeschopfer und Kleiderfabrikanten darften mit die
ersten gewesen sein, die aus dieser vielleicht am weitesten
verbreiteten Angst Uberhaupt Kapital zu schlagen wuldten. Mit
jeder neuen Saison éndert sich die Mode. Und wer bestimmt
das? Naturlich nict der Kunde, sondern die
Bekleidungsindustrie. Und warum wechselt die Mode so oft?
Naturlich damit der Kunde, der nichts so sehr firchtet, wie als
»Modemuffel« zu gelten, Jahr fur Jahr Unsummen ausgibt, um
seine Garderobe auf dem neuesten Stand zu halten.

Aus dem gleichen Grund bringen die Automobilhersteller
jedes Jahr neue Modele auf den Markt: damit al die
geltungsbedirftigen Zeitgenossen, die der »offentlichen
Meinungc mehr Gewicht beimessen as dem gesunden
Menschenverstand, sich gezwungen fuhlen, sich mdglichst
haufig einen neuen Wagen zu kaufen.

Dies waren nur einige wenige Beispiele dafur, wie sich die
Angst vor Kritik im Privatleben auswirkt. Weit gravierender ist
dlerdings der EinfluB, den Angst vor Kritik im
zwischenmenschlichen Bereich ausiibt. Gehen Sie nur einen
Augenblick in sich und Uberschlagen Sie grob, wieviel von dem,
was Sie in der Offentlichkeit tun, sagen und zu meinen
vorgeben, von der grof3en rhetorischen Frage diktiert ist: »Was
halten die Leute wohl von mir Merken Sie nun, wozu de
vollig irrationale Angst vor Kritik Sie treibt?

Warum schrecken die meisten selbst in unserem aufgeklarten
Zeitater davor zurtick, ihre Ansichten offen zu ufRern, wenn sie
von der geltenden Meinung abweichen? Ich glaube, dald dies
historische Ursachen hat. Die Gedankenfreiheit ist eine relativ
junge Errungenschaft. Friiher endete jemand, der es wagte, offen
an der Gottlichkelt des Kaisers, an der Dreifaltigkeit Gottes oder
der Unfehlbarkeit des Papstes zu zwelfeln, am Kreuz
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beziehungsweise auf dem Scheiterhaufen. Wir dirfen uns
deshab nicht wundern, wenn sich den unterbewufden und
unbewul3ten Schichten unserer Psyche im Laufe der Zeit die
Angst vor der offentlichen Meinung, die Angst vor Kritik,
eingebrannt hat. Es ist wirklich noch nicht lange her, dal3 Kritik
an den herrschenden Zustanden und Meinungen aufs strengste
bestraft wurde- und in manchen Léndern ist es ja leider sogar
heute noch der Fall.

Die Angst vor Kritik beraubt den Menschen aber jeder
Initiative, sie [&hmt seine Phantasie, hindert seine Personlichkeit
an der freien Entfaltung, untergrébot sein Selbstvertrauen und
verursacht vielfaltige psychosomatische Storungen.

Kritik wird im UberfluR, unaufgefordert und vollig kostenlos
abgegeben - sai sie nun berechtigt oder nicht. Die lieben
Verwandten gehen hier oft mit schlechtem Beispiel voran.
Eltern, die durch andauernde Kritik ihren Kindern
Minderwertigkeitskomplexe  einimpfen, gehérten meiner
Meinung nach vor Gericht gestellt, denn ein solches Verhalten
zahlt zu den verurteillenswertesten, die ich kenne. Vorgesetzte,
die die menschliche Natur kennen, spornen ihre Mitarbeiter
nicht durch Norgelel und Kritik zu Hochstleistungen an, sondern
durch konstruktive Anregungen und Belohnungen. Mit dem
gleichen Erfolg kdnnen Eltern diese Methode bei ihren Kindern
anwenden. Kritik sit nur Angst und Ressentiments ins Herz der
Menschen und wird niemals Liebe oder Zuneigung ernten.

Die sieben Symptome der Angst vor Kritik

Die Angst vor Kritik ist vielleicht noch weiter verbreitet als
die Angst vor der Armut. Sie hat die gleichen negativen
Auswirkungen auf unsere Leistungsfahigkeit, denn sie zerstort
nicht nur jeden Unternehmungsgeist, sondern |ahmt auch unsere
Phantasie. Ihre sieben wichtigsten Symptome sind:

1. Gehemmtheit: Sie verrét sich durch allgemeine Nervositét,
Befangenheit im Gesprdch und im Umgang mit Fremden,
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mangel hafte K érperbeherrschung und ausweichendem Blick.

2. Innere Haltlosigkeit: Sie auf3ert sich in der Unfahigkeit,
seine Stimme unter Kontrolle zu halten, Menschenscheu,
schlechter Korperhaltung und llckenhaftem Gedéachtnis.

3. Schwach entwickelte Personlichkeit: Charakteristische
Indizien sind Entschlufdosigkeit, mangelnder Charme und
Urteilsschwache sowie die Angewohnheit, Problemen aus dem
Weg zu gehen und der Menung anderer vorbehaltlos
zuzustimmen.

4. Minderwertigkeitskomplexe: Sichere Anzeichen sind eine
auffdlige Neigung zum Eigenlob, der héufige Gebrauch von
Fremd- und Modewdrtern, die Nachahmung anderer in
Kleidung, Redeweise und Verhalten sowie die Tendenz, sich mit
angeblichen Erfolgen zu bristen. Alle diese und zahllose weitere
Verhaltensweisen dienen dazu, vorhandene Komplexe zu
kompensieren und bei unkritischen Menschen einen Eindruck
von Uberlegenheit zu wecken.

5. Verschwendungssucht: Sie ist in der Regel die Folge des
krankhaften Drangs, sich dl das zu leisten, was Mode und
Werbung als erstrebenswert hinstellt - und zwar auch dann,
wenn man es sich nicht leisten kann.

6. Mangel an Initiative: Diese direkte Auswirkung der Angst
vor Kritik aufert sich in der Unfahigkeit, ginstige
Gelegenheiten beim Schopf zu ergreifen, in der Angst, seine
Meinung zu sagen, in mangelndem Vertrauen in eigene Ideen, in
der Angewohnheit, auf direkte Fragen ausweichend zu
antworten, in gehemmtem Auftreten und stockender Sprache.

7. Mangel an Ehrgeiz: Er wirkt sich in geistiger und
korperlicher Tragheit aus, in mangelnder Selbstsicherheit und
Entschlul3freude, leichter BeeinfluRbarkeit, Hinterhdltigkeit,
Liebedienerel, der Neigung, beim ersten Widerstand die Flinte
ins Korn zu werfen, unbegriindetem Mif3trauen, Taktlosigkeit
und der Unfahigkeit, selbstverschuldete Fehler einzugestehen.
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Firchten Sie sich vor Krankheit?

Diese Angst hat dhnliche - psychische - Ursachen wie die
Angst vor dem Alter und die Angst vor dem Tod, zumal uns
jede Krankheit ja potentiell an die Grenzen jener »dunklen
Bereiche« flhrt, die noch kein lebendes Auge erblickt hat und
die uns alein schon deswegen ein ahnungsvolles Grauen
einflélRen. Die wichtigste Ursache dieser heute so waelt
verbreiteten Angst durfte allerdings unser - in erster Linie durch
handfeste  wirtschaftliche  Erwdgungen  motivierter -
Gesundheitss und Fitnefkult sein. In  unserer heutigen
Gesdllschaft zahlt nichts so sehr wie Leistung, und angesichts
der immer welter steigenden Arbeitslosenzahlen muld jeder
Erwerbstdtige seine Produktivitdt geradezu als das Kriterium
seiner Daseinsberechtigung ansehen. Krankheit bedeutet eine
Beeintrachtigung unserer Leistungsfahigkeit und stellt somit
eine potentielle Bedrohung unserer beruflichen Laufbahn, jaim
(leider Uberhaupt nicht so seltenen) Extremfall sogar unseres
Arbeitsplatzes dar; kann es uns da noch wundern, wenn so viele
Menschen die Krankheit furchten?

Nach Schédtzung eines angesehenen Arztes sind etwa 75
Prozent aller Patienten Hypochonder, also eingebildete Kranke.
Es ist mittlerweile wissenschaftlich erwiesen, dal3 bereits eine
vollig unbegrindete Angst vor einer bestimmten Krankheit
deren charakteristische Symptome ausl6sen kann. So gro3ist die
- indiesem Fall negative Macht des menschlichen Geistes!

Vor enigen Jahrzehnten wurde durch eine Serie von
Experimenten nachwiesen, dald3 es ohne weiteres mdglich ist,
Krankheiten durch Suggestion hervorzurufen. Die ohne ihr
Wissen ausgesuchten  Versuchspersonen wurden  dabei
nacheinander von drei (eingeweihten) Bekannten besucht. Jeder
von ihnen gelte die - natdrlich jedesmal geringflgig
abgewandelte - Frage: »Was fehlt dir eigentlich? Du siehst ja
tiberhaupt nicht gut ausl« Der erste Besucher erntete meist nur
ein belustigtes Lacheln und die gleichmitige Antwort: »Wieso,
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gar nichts, mir geht's ausgezeichnet!« Schon beim n&chsten
Versuch war die Reaktion nicht mehr so zuversichtlich: »Ja, ich
weil3 auch nicht recht, aber ich fuhle mich nicht besonders
wohl.« Dem dritten Freund gegeniber bekannte das »Opfer«
bereits, da’ es sich in der Tat krank fuhle.

Ich hoffe, Sie verfallen jetzt nicht auf die Idee, selbst solche
Experimente in lhrem Freundeskreis durchzufuhren! Glauben
Se mir - der menschliche Geist ist aulerst leicht zu
beeinflussen, und ein solcher »Scherz« kann durchaus ernste
gesundheitliche Folgen haben.

Viele Wissenschaftler sind davon Uberzeugt, daf3 diese
BeeinfluBbarkeit des Geistes der eigentliche Grund fur die
Wirksamkeit der sogenannten schwarzen Magie ist: Der
Zauberer sorgt dafiir, dal3 sein Opfer von seiner »Behexung«
eféhrt, und die vereinte Kraft der Fremd- und der
Autosuggestion bewirkt, dal3 der Behexte erkrankt und
schliefdich sogar stirbt.

In uns alen steckt die Angst vor der Krankheit. Arger,
Depression, Enttauschungen in der Liebe sowie private und
berufliche Sorgen lassen diese verderbliche Saat keimen und ins
Kraut schief3en. Liebeskummer und berufliche Sorgen sind die
haufigste Ursache einer Krankheitspsychose. Ich selbst konnte
einen aulerst interessanten Fall beobachten. Ein junger Mann
hatte eine grausame Enttauschung in der Liebe erlebt und zog
sich, dadurch bedingt, ein so schweres psychosomatisches
Leiden zu, dai3 er ins Krankenhaus eingewiesen werden mufite
und dort wochenlang mit dem Tod rang. Endlich wurde ein
Psychotherapeut zu Rate gezogen, und der veranlalte sofort, daf3
die Pflege des Kranken ener besonders attraktiven und
charmanten  Schwester  anvertraut wurde. NVom  Arzt
entsprechend instruiert, machte diese dem jungen Mann vom
ersten Tag an schone Augen. Innerhalb von drei Wochen war
der Patient geheilt; allerdings war er jetzt von neuem unsterblich
verliebt. Diesma wurden seine Gefiihle aber gliicklicherweise
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erwidert, und so nahm diese unkonventionelle Therapie doch
noch ein gutes Ende!

Die sieben Symptome der Angst vor Krankheit

Diese aul¥erst weitverbreitete Angst erkennen wir an
folgenden Erscheinungsbildern:

1. Negative Autosuggestion: Sie 8uldert sich in dem Drang, an
sich neue stéandig Anzeichen irgendwelcher Krankheiten zu
finden. Typisch dafir ist auch die »negative Lust« an der
Krankheit, sowohl als Zustand wie auch as Gespréchsstoff; die
Bereitschaft, jede neue Wunderkur auszuprobieren; die Vorliebe
fir Gespréche Uber Operationen, Unfdle und jede Art von
korperlichem Leiden; die Gewohnheit, ohne &rztliche oder
sonstige fachménnische Aufsicht mit Didten, Fitnef3ibungen und
Schlankheitspréparaten zu experimentieren; und schliefdlich ein
Ubertriebenes Vertrauen in »Hausmittel, »Patentmedizinerx
und Quacksalber.

2. Hypochondrie: Man versteht darunter den pathologischen
Hang zur Selbstbeobachtung, und zwar namentlichim Hinblick
auf maogliche Krankheitssymptome, der friher oder spéater
zwangslaufig zum Awusbruch der beflrchteten Krankheit
und/oder zu einem Nervenzusammenbruch fuhrt. Bei der
Hypochondrie im technischen Sinne des Wortes handelt es sich
um ene ernste psychotische Stérung, die fachérztliche
Behandlung erfordert; in leichteren Féllen kann die konsequente
bewulte Bemihung um positives Denken und Fuhlen relativ
rasch Abhilfe schaffen.

3. Triigheit: Aus Angst vor Uberanstrengung und dadurch
verursachten Gesundheitsschaden Uben viele Menschen zu
wenig korperliche Bewegung aus. Die daraus meist
resultierende Gewichtszunahme verstérkt ihrerseits wieder die
Neigung zur Tragheit.

4. Mangelnde Widerstandskraft: Die Angst vor Krankheit
schwécht die natrlichen Abwehrkréfte unseres Organismus und
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macht uns um so anfdliger fur ale mdglichen
Infektionskrankheiten. Besonders beim Hypochonder, der in
standiger Angst vor Behandlungs, Arzneimitte- und
Krankenhauskosten lebt, ist die Angst vor Krankheit oft mit der
Angst vor Armut gekoppelt. Ein solcher Mensch verschwendet
oft zwanghaft einen groféen Tell seiner Zeit und Finanzen damit,
Vorsorge fur den »Ernstfall« zu treffen, sich Gedanken Uber das
Sterben zu machen und Geld fir seine Bestattung beiseite zu
legen.

5. Verweichlichung: Vide stellen sich auch krank, um
Mitgefuhl zu erwecken oder um sich vor der Arbeit zu drtcken.
Faulheit und mangelnder Ehrgeiz sind besonders haufige
Ursachen fur eine solche »Flucht in die Krankheit«.

6. Suchtmittelmifibrauch: Wer dazu neigt, versucht meist,
irgendwelche Schmerzen durch Alkohol, Tabletten oder Drogen
zu betduben, anstatt das Ubel an der Wurzel zu packen.

7. Schwarzseherei: Diese negative Geisteshaltung erkennen
wir oft an der Angewohnheit, medizinische Nachschlagewerke
zu wélzen und sich den Kopf darlber zu zerbrechen, ob man
selbst an den darin beschriebenen Krankheiten leidet.

Furchten Sie sich vor Liebesverlust?

Diese angeborene Angst durfte entwicklungsgeschichtlich so
zu erkléren sein, dal3 beim Menschen - wie bel jeder anderen
Tierart, deren Jungen aul¥erstande sind, sich selbst zu erndhren -
der Verlust der priméren Bezugsperson (beziehungsweise ihrer
Zuneigung) gleichbedeutend mit dem Tod ist. Diese - noch rein
biologisch motivierte - algemeine Angst vor dem
Verlassenwerden hat sich, wie man vermuten kann, im Laufe
der Jahrtausende zur Angst vor dem Liebesverlust konkretisiert.

Eine weitere, weniger »sinnvolle« Komponente dieser Angst
hangt mit dem Besitzaspekt zusammen, der selbst heute noch
viele Liebesbeziehungen kennzeichnet: Die Frau zu verlieren
bedeutet fir den Mann- neben allem anderen - auch den Verlust
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eines »Besitzes« sowie eine entschiedene Prestigeeinbulie. Dies
sind nattrlich emotionale Erbstiicke unserer tierischen und
urmenschlichen Vorfahren, bei denen die Weibchen tatséachlich
den stérkeren Mannchen »gehdrter und der Status des
Unbeweibtseins ein Ausdruck von Machtlosigkeit war.

Bel Frauen wiederum rihrt ein wichtiger Aspekt der Angst
vor dem Liebesverlust aus der Zeit her, als ihr gesellschaftlicher
Status ab einem bestimmten Alter - untrennbar mit ihrem
»EhefrauSein« verbunden war.

Noch heute haben verwitwete oder verstof3ene Frauen in
vielen traditionellen Gesellschaften so gut wie keinerlei Rechte
und missen sich entweder a's Prostituierte oder als Bettlerinnen
durchs Leben schlagen.

Drei Symptome der Angst vor Liebesverlust
Die auffaligsten Merkmale dieser Angst sind:

1. FEifersucht: Menschen, die daran leiden, bezichtigen
Freunde, Geliebte oder Ehepartner grundlos der Untreue - also
aus einem prinzipiellen Argwohn heraus, der keinerlei Vertrauen
zu wem auch immer aufkommen |&/3.

2. Tadelsucht: Sie zeigt sich in der Gewohnhelt, bel
geringflgigstem Anlal3 - ja selbst ohne jeden verninftigen
Grund - seine Freunde, Verwandten oder genauso Kollegen zu
kritisieren und schlechtzumachen.

3. Verschwendungssucht: Menschen - vor allem Manner -, die
der Vorstellung anhéngen, Liebe sei kauflich, leben naturgeman
in der stdndigen Angst, jemand konnte ihnen die Frau durch
kostbare Geschenke abspenstig machen, und fihlen sich daher
gezwungen, dieser Gefahr mit den gleichen Mitteln
entgegenzuwirken. Die mittelfristigen Folgen sind Schulden,
Schlaflosigkeit, Nervositét, mangelnde Ausdauer,
Unbeherrschtheit, Unsicherheit und Ubellaunigkeit.

Furchten Sie sich vor dem Alter?
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Diese Angst hat einerseits sehr natirliche Ursachen: Mit
zunehmendem Alter verlieren wir unsere korperliche (und
namentlich sexuelle) Leistungsfahigkeit und ndhern uns immer
mehr dem Tod - vor dem sich ja fast ale Menschen firchten.
Erheblich verschlimmert wird sie aber durch die Tatsache, dal3
ate Menschen in unserer Gesellschaft kaum noch ene
Daseinsberechtigung zu haben scheinen. Jahrtausendelang
wurden die Alten wegen ihrer Lebenserfahrung, ihres Wissens
und ihrer Weisheit geachtet, ja vielfach regelrecht verehrt; als
Haupter der Sippe oder Grolfamilie brauchten sie auch dann
keine Not zu furchten, wenn ihre Fahigkeit zum Nahrungs- oder
Gelderwerb langst geschwunden war. Ganz anders in unserer
modernen Welt mit ihrem Kult der Jugend, der Fitnef3 und der
Leistungsfahigkeit: Heutzutage sind alte Menschen - oder
»Seniorenk, wie es beschonigend heifd, denn selbst vor dem
Wort »Alter« furchten wir unsl - oft genug nur noch
auszumusternde oder bereits ausgemusterte Arbeitskréfte,
nutzlose Rentenempfanger, Leute mit »rickstandigen
Ansichterx, auf deren Urteil niemand, der etwas auf sich hdlt,
etwas gibt.

Wer unserem heutigen Jugendlichkeitswahn anhangt, kann
also gar nicht anders, a's sich vor dem Alterwerden zu firchten!

Vier Symptome der Angst vor dem Alter

Die wichtigsten Symptome dieser Angst sind:

1. Vorzeitige Ermiidungserscheinungen: Sie aul3ern sich in
der Neigung, mit Beginn des funften Lebengahrzehnts - also
tatséchlich zum Zeitpunkt unserer hochsten geistigen Reife - in
seinen Bemihungen nachzulassen, als ob »das eigentliche
L eberx jetzt schon vorbei ware.

2. Innere Ablehnung des Alters: Der paradoxe Ausdruck
dieser Geisteshaltung ist, dal3 man sich - vielleicht schon als
vierzig- oder funfzigjghriger Mensch - selbst als alt bezeichnet.
Wer ein befriedigendes, erfllltes, sinnvolles Leben fihrt, kommt
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gar nicht auf den Gedanken, sich mit derlel »Etikettenx zu
versehen!

3. Lihmung der Eigeninitiative: Alle Unternehmungslust, alle
Phantasie und jedes Selbstvertrauen schwinden rasch dahin,
sobald man sich einredet, es mufdte ab einem bestimmten Alter
»nun einmal so sein«.

4. Vortduschung von Jugend: Wer sich in Kleidung und
Benehmen sowie mit Hilfe der Kosmetik und der plastischen
Chirurgie - junger gibt, als er ist, macht sich in den Augen seiner
Umwelt nur |&cherlich.

Furchten Sie sich vor dem Tod?

Diese Angst verdanken wir zu einem grofRen Teil dem
Christentum und seinen Schauermarchen von Hoélle und ewiger
Verdammnis. Zwei  Jahrtausende der  Indoktrinierung
hinterlassen nun enma ihre Spuren, und selbst der
eingefleischteste Atheist diurfte schwache Momente haben, in
denen er sich die bange Frage stellt: »Und was, wenn es doch
einen Gott gibt?«

Seit einiger Zeit bildet man sich ein, eine »wissenschaftliche,
das heifd, materialistische und agnostizistische Weltsicht konnte
den Menschen von seiner Todesangst befreien, aber den Erfolg
solcher »Aufklarung« konnen wir alenthalben beobachten: Es
durfte kaum eine Zeit gegeben haben, in der der Tod so wenig
Gesprachsthema war und so sehr unterschwelliges Entsetzen
ausgelost hat wie in unserer! Der Grund dafir erscheint mir
evident: Das Christentum stellte uns zumindest die Mdglichkeit
in Aussicht, vor seinem unerforschlichen Gott Gnade zu finden;
die Naturwissenschaft kann uns nichts anderes bieten as ein
sang und klangloses Verloschen - den Zerfall in unsere
chemischen Bestandteile und das Ende unseres Bewul¥seains.
Nicht gerade das, worauf man sich normalerweise freuen wirde,
oder?

Meines Erachtens hat die Angst vor dem Tod zwel Wurzeln:
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das Bedauern dariiber, dal3 das vertraute Leben endet, und die
Ungewif3heit, was danach kommen mag. Gegen letzteres ist kein
anderes

Kraut gewachsen as der Glaube; es liegt alerdings an Ihnen
zu entscheiden, welcher Lehre, welcher Religion Sie Vertrauen
schenken wollen - gliicklicherweise leben wir in einer Zeit und
einer Kultur, in der niemand mehr gezwungen ist, sich zu einem
bestimmten Kredo zu bekennen. Informieren Sie sich, forschen
Sie, fragen Sie, und stellen Sie fest, welcher Glaube Ihrem
inneren Gefuihl am ehesten entgegenkommt.

Gegen ersteres aber - das Bedauern, von der Welt endgiltig
Abschied nehmen zu missen - gibt es kein besseres Mittel als
ein ausgefilltes Leben, ein Leben, auf das man am Ende mit
Befriedigung und ohne das Gefuhl, etwas versdumt zu haben,
zuriickblicken kann. Und dieses Buch ist, wenn Sie so wollen,
eine Anleitung zu genau einem solchen Leben!

Drei Symptome der Angst vor dem Tod

1. Die Verdringung des Gedankens an den Tod: Der Tod ist
uns alen gewil3, und doch verhalten sich viele Menschen so, as
seien sie unsterblich. Wenngleich es sicherlich zutrifft, dal ein
tibertriebenes, morbides Befaldtsein mit dem Gedanken an Tod
und Sterben das ganze Leben vergdlen kann, ist es unbestreitbar
ebenso wahr, dald die Verdringung dieses Gedankens einen
nicht minder grof3en Schaden anrichtet: Erstens schwelt er
unaufhdrlich im Unterbewul3tsein, zweitens springt er den
Menschen, dessen Verdréangungskraft sich friher oder spéter
zwangdaufig erschopfen mul3, irgendwann mit vervielfachter
Gewat an und kann ihn dann in ein wahres Todesentsetzen
sturzen.

2. Die Weigerung, die Realitit von Krankheit und
Vergdnglichkeit zur Kenntnis zu nehmen: Dies ist gleichsam die
»zwischenmenschliche« Version des erstgenannten Symptoms.
Es gibt nicht wenige Menschen, die eine aberglaubische Angst
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davor haben, mit Kranken oder Alten zu tun zu haben, und die
den Kontakt zu diesen selbst dann vermeiden, wenn sie zu ihrer
eigenen Familie gehdren. Solche Menschen betrachten die
Krankheit (und erst recht den Tod) eines anderen gleichsam als
eine »Geschmacklosigkeit«, Uber die sie, wenn nur irgend
moglich, vornehm-angewidert hinwegsehen.

3. Geiz: Zumindest bel dlteren Menschen ist Geiz tatsachlich
ein deutliches Anzeichen von Todesangst, da er erstens die
irrational aberglaubische Hoffnung verrét, mit Geld und Besitz
eine Art Schutzwall zwischen sich und dem Sterben aufrichten
Zu konnen, zweitens von ener absurden Verdréngung des
Gedankens an den Tod zeugt: Wer sich bewul3macht, dal3 er
von al seinen irdischen Gutern nichts anderes mit ins Grab
nehmen wird a's eine mehr oder weniger kostspielige Holzkiste,
dem fdllt es nicht so schwer, noch zu Lebzeiten von seinem
Besitz abzugeben!

Besorgtheit: »gedehnte« Angst

Viele Menschen glauben einfach deswegen, sie litten an
keiner der genannten Angste, weil sie ihre Angst unbewult auf
die eine oder andere Weise zu Besorgtheit »verdiinnerk oder
»dehnerx. Diese Besorgtheit 8ul3ert sich dann zumeist als eine
Vielzahl rationa oder sachlich berechtigt aussehender Sorgen;
tatséchlich aber werden diese nicht eigentlich von ihren &ul3eren
Anldssen  verursacht, sondern sind in  erster Linie
Manifestationen einer grundsétzlichen Geisteshaltung.

Besorgtheit ist en schleichendes psychisches Gift.
Unmerklich greift sie immer weiter um sich, bis alles
Selbstvertrauen und alle Initiative zerstort sind. Besorgtheit &3t
sich as andauernder Zustand unterschwelliger Angst
beschreiben, der durch Entschlufdosigkeit und Willensschwéche
eingeleitet und aufrechterhaten wird. Es handelt sich bei ihr
also um eine geistige Einstellung, die wir - wenn wir nur wollen
- durchaus korrigieren und kontrollieren kdnnen.
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Ist unser inneres Gleichgewicht gestort, sind wir hilflos.
Nichts bringt uns schneller in diese Lage als Unentschl ossenheit.
Den meisten Menschen fehlt die ndtige Willenskraft, um
schnelle Entscheidungen zu fédlen und dann an ihnen
festzuhalten.

Sobald wir uns zu einem bestimmten Vorgehen - oder einer
bestimmten inneren Haltung - entschlossen haben, gibt es kein
Wenn und Aber mehr: Der Kurs liegt dann unwiderruflich fest.
Ich habe einmal einen Mann interviewt, der zwei Stunden spéter
auf dem elektrischen Stuhl hingerichtet werden sollte. Der
Todeskandidat zeigte weit mehr Gelassenheit als die anderen
acht Manner, die ihn in diesem Augenblick umgaben. Erstaunt
Uber diese unerschiitterliche Ruhe fragte ich ihn, wie ihm denn
bei dem Gedanken zumute sei, dal3 er in so kurzer Zeit vom
Leben wirde Abschied nehmen mussen. Mit ruhigem Lé&cheln
antwortete er: »Mir geht es ausgezeichnet. Denken Sie nur - bald
bin ich ale Sorgen los, die mich mein Leben lang geplagt haben.
Wie oft wulte ich nicht, wie ich mir Essen und Kleidung
beschaffen sollte! Damit ist es jetzt ein fur allemal vorbei. Seit
ich mit Sicherheit weif3, dald ich bald sterben muf3, fihle ich
mich so wohl und erleichtert wie nie zuvor. Ich habe mich mit
meinem Schicksal abgefunden. «

Wéahrend e mir dies erzdhlte, verspeiste e mit
offensichtlichem Appetit eine Henkersmahlzeit, die fur dre
gereicht hatte. Seine feste Entschlossenheit half ihm, sein Ende
vollkommen gelassen zu erwarten. Die gleiche Entschlossenheit
kann auch uns davor bewahren, unter dem Druck widriger
Umsténde zusammenzubrechen.

Mit Entschlossenheit gegen die Angst

In Verbindung mit Unentschlossenheit verursachen die sechs
Haupténgste des Menschen einen Zustand dauernder Unruhe
und Besorgtheit. Mit Entschlossenheit und Ausdauer hingegen
lassen sich diese Angste Uberwinden: Vertreiben Sie Ihre Angst
vor dem Tod, indem Sie ihn as unvermeidliches Schicksal
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akzeptieren; verjagen Sie die Angst vor der Armut, indem Sie
sich entschlief3en, im Rahmen lhrer finanziellen Mdglichkeiten
ein sorgloses Leben zu fuhren und immer nur so viel zu wollen,
wie Sie sich auch leisten konnen; verscheuchen Sie die Angst
vor Kritik, indem Sie beschlief3en, der Meinung der anderen von
nun an keinerlei Bedeutung mehr beizumessen, befreien Sie sich
von der Angst vor dem Alter, indem Sie sich entschlief3en,
dieses nicht as einen Fuch, sondern as einen Segen zu
betrachten, weil es einen Grad an Weisheit, Selbstdisziplin und
Einsicht mit sich bringt, der der Jugend versagt ist; besiegen Sie
die Furcht vor der Krankheit, indem Sie sich entschlief3en, fortan
ein gesundes Leben zu fuhren, regelmaidig zum Arzt zu gehen -
und alles Ubrige Gott, dem Schicksal oder dem Zufall zu
Uberlassen; werfen Sie die Angst vor Liebesverlust Gber Bord,
indem Sie sich entschlief3en, wenn es denn sein sollte, ohne
Partner durchs Leben zu gehen.

Entledigen Sie sich all Ihrer Sorgen, indem Sie sich ein fir
allemal bewul3tmachen, dal3 nichts auf der Welt es wert ist, mit
Sorgen erkauft zu werden. Diese Einstellung wird lhnen das
innere Gleichgewicht, den Seelenfrieden und die Gelassenheit
schenken, die die Grundlage wahren Gliicks bilden.

Wer sich von Angst Uberwdltigen 1&dt, beraubt sich damit
nicht nur der Moglichkeit Uberlegten, besonnenen Handelns - er
strahlt diese verderblichen Schwingungen auch auf alle aus, die
mit ihm in Berdhrung kommen, und beeintréchtigt damit auch
deren Erfolgsaussichten.

Die destruktive Kraft der Gedanken

Die psychischen Schwingungen der Angst werden ebenso
sicher von einem Gehirn auf ein anderes Ubertragen, wie die von
einem Sender ausgestrahlten elektromagnetischen Wellen das
Empfangsgerdt erreichen. Wer irgendwelchen negativen
Gedanken Ausdruck verleiht, mud friher oder spdter (meist
frither als spéter!) mit einer entsprechenden Ruickwirkung,
einem negativen Feedback rechnen. Ja selbst negative
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Gedanken, die wir vermeintlich »fir uns behaltenk, kdnnen
viderle Unheil dtiften. Zundchst einma gilt es, sich
klarzumachen, dal3 jeder Mensch, der - verbal oder auf anderem
Wege - negative Gedanken und Vorstellungen verbreitet, sich
selbst schwersten Schaden zufligt, weill er damit seine
schopferische Phantasie, seine Initiative, seine Ausdauer und
seinen Lebensmut |éhmt. Darlber hinaus entwickelt der negativ
eingestellte Mensch mit der Zeit Charakterziige, die andere
abstol3en, ja im Extremfall sogar zu Feinden machen kdnnen.
Und letztlich schédigen negative psychische Impulse nicht nur
den Empféanger, sondern auch den »Sender«, da sie sich in
seinem Unterbewul3tsein festsetzen und damit zu bestimmenden
Faktoren seines Wesens, ja zu Ursachen schwerer physischer
und psychischer Stérungen werden konnen. Mit grof3ter
Wahrscheinlichkeit betrachten es auch Sie as Ihr Lebenszidl,
Erfolge - gleich welcher Art - zu ernten. Um erfolgreich sein zu
konnen, missen Sie aber innerlich ausgeglichen sein, lhre
materiellen Bedurfnisse befriedigen konnen und vor allem mit
sich und Ihrem Leben grundsétzlich zufrieden sein. Alle diese
V oraussetzungen entspringen ganz bestimmten
Gedankenimpulsen.

Da Sie Herr Ihres Geistes sind, steht es auch in Ihrer Macht,
diesem die gewtinschten Impulse zuzuleiten. An dieses Vorrecht
ist allerdings auch die Verantwortung gebunden, es konstruktiv
Zu nutzen. Ebenso sicher, wie Sie die Macht besitzen, lhre
Gedanken unter Kontrolle zu halten, sind Sie auch der Herr
Ihres Schicksals. Sie koénnen jederzeit ebenso lhre Umwelt
beeinflussen, lenken und schliefdlich sogar beherrschen, wie Sie
Ihr Leben nach eigenen Winschen zu gestalten vermogen.
Andererseits steht es Ihnen aber auch frei, auf dieses Vorrecht
zu verzichten und lhr Leben dem Zufal zu Uberlassen. Dann
allerdings durfen Sie sich nicht beklagen, wenn die Wellen des
Schicksals Sie wie einen Pingpongball hin und her werfen: Sie
haben es dann selbst so gewollt!
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Sind Sie leicht zu beeinflussen?

Aul%er unter den sechs Haupténgsten leiden viele Menschen
noch an einem weiteren groRen Ubel. Diese weitverbreitete
Schwéche liefert den fruchtbarsten Nahrboden fir die Saat des
MiRerfolgs und des Unglicks. Es handelt sich dabel nicht
eigentlich um eine Form von Angst, sondern um eine welit
allgemeiner und daher viel schwerer aufzuspirende
Erscheinung. Sie wurzelt tiefer und wirkt sich héufig noch
unheilvoller aus als die genannten sechs Gespenster. Dieses
gefahrliche Ubel ist nichts anderes as die Empfiinglichkeit fiir
negative Einfliisse.

Wer Reichtum, Macht oder Uberhaupt Erfolg anstrebt, kann
nicht frih genug damit beginnen, sich gegen diese Gefahr
abzuschirmen. Eine negative Geisteshaltung - das zwangsléufige
Resultat negativer Selbst- und Fremdbeeinflussung - ist die
wichtigste Ursache von Armut und Erfolglosigkeit Gberhaupt.
Wer also erfolgreich sein will, muf3 stets auf der Hut sein. Wenn
Sie dieses Buch mit dem Ziellesen, ein Vermdgen zu erwerben,
mussen Sie eine grundliche Selbsterforschung durchfiihren und
alle Ihre Schwachstellen - alle »Ritzer, durch die Sie unbewul3t
oder aus Tragheit, Desinteresse oder Nachlassigkeit negative
Suggestionen in sich einlassen - zu ermitteln versuchen.

Im Uberndchsten Abschnitt finden Sie eine ausfihrliche
»Checklistex, die Ihnen die erforderliche Selbstanalyse
erleichtern soll. Beantworten Sie die Fragen vollstandig,
wahrheitsgemaR und immer erst nach reiflicher Uberlegung.
Das menschliche Unbewufde verflgt Uber aufRerordentlich
wirkungsvolle Selbstschutzmechanismen, und verdrangtes
Materia straubt sich grundsétzlich dagegen, ans Licht gezerrt zu
werden: Sie missen also stets mit der Moglichkeit rechnen, dai3
statt der - vielleicht unangenehmen - Wahrheit eine bequeme
L Uge zum Vorschein kommt.

Der Feind, den Sieim dunklen Keller Ihrer Psyche aufstdbern
wollen, ist Thre Beeinflufsbarkeit. Dieses »siebte Grundibel« ist
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erheblich schwerer zu bekéampfen als die Gespenster der Angst,
da es sich anders als diese - nicht als Objekt des Bewultseins
darstellt, sondern ein Modus, ein Zustand des Bewuf3tseins selbst
ist. Sogar eine verdrangte Angst macht sich as Gefuhl, und dazu
noch as auffalliges, unangenehmes Gefiihl bemerkbar; unsere
BeeinfluRbarkeit wird uns aber von sich aus Uberhaupt nicht
bewuld - sie ist nichts, was von sich aus in unser Bewul3tsein
treten konnte, well sie kein Inhalt, sondern eine Qualitdit unseres
Geistes ist. Aus diesem Grunde ist sie nur auf dem Wege der
langfristigen  Selbstbeobachtung und der  grundlichen,
unerbittlichen Selbstanalyse festzustellen.

Schirmen Sie sich ab!

Wollen Se sch vor negativen Einflissen schitzen -
gleichglltig, ob es sich dabei um lhre eigenen Gedanken und
Vorstellungen handelt oder um Signale, die Sie in der einen oder
anderen Form von auf3en erreichen -, sollten Sie unverziglich
beginnen, mit Hilfe Ihrer Willenskraft einen Schutzwall um sich
herum zu errichten.

Einsicht ist der erste Schritt zur Besserung! Gestehen Sie sich
also ein, dal3 Sie, wie jeder andere Mensch auch, von Natur aus
faul, gleichgultig und fur ale Einflisterungen empfanglich sind,
die mit lhren Schwéchen und Charakterfehlern harmonieren.
Gestehen Sie sich ein, dal3 auch in Ihnen die sechs Gespenster
der Angst umgehen, und gewohnen Sie sich an, sie unermidlich
zu bekampfen. Gestehen Sie sich ein, dal3 ein Grofdeil dler
negativen Einflisse Uber Ihr Unterbewul3tsein auf Sie einwirken
und deshalb schwieriger aufzuspiren sind - und dal3 Sie aus
diesem Grunde danach streben mussen, lhren Geist gegen alle
Einfliisterungen zu verschlief3en, die Sie entmutigen konnten.

Raumen Se Ihren Medizinschrank aus und werfen Sie ale
Pillen, Pllverchen und Praparate weg, die Sie von lhren
eingebildeten Krankheiten heilen sollten. Horen Sie auf, sich
schon bei der leichtesten Erkdltung oder bei dem kleinsten
Wehwehchen leid zu tun und sich zum sterbenskranken,
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pflegebedirftigen Dulder hochzustilisieren!

Suchen Sie die Gesellschaft von positiveingestellten,
optimistischen Menschen, die Sie zu selbsténdigem Denken und
Handeln anregen, und meiden Sie Pessimisten, Hypochonder
und Schwarzmaler.

Erwarten Sie nicht immer jedes nur denkbare Unhell! Sie
wissen doch: Wenn man den Teufel an die Wand malt...

Die am weitesten verbreitete menschliche Charakterschwdiche
besteht zweifellos in der Bereitschaft, jedem negativen Einfluf3
kampflos zu erliegen. Diese Schwéache ist um so gefahrlicher, as
sich die meisten von uns ihrer Uberhaupt nicht bewuld sind -
oder wenn doch, sie dann so lange as »Objektivitéix,
»Toleranz« oder was auch immer sonst verkléaren, bis sie zur
kaum noch auszurottenden, eingefleischten Gewohnheit
geworden ist.

Die folgende Checkliste wird lhnen helfen, Ihr wahres Selbst
zu ergriinden. Beantworten Sie jede Frage mit lauter Stimme -
so wird es Ihnen leichter fallen, sich selbst gegentber ehrlich zu
sin.

Ihre personliche Checkliste

0 Klagen Sie oft Uber Ihr »schlechtes Befinder ? Wenn ja,
warum?

0 Regen Sie sich Uber die kleinsten Schwéachen Ihrer
Mitmenschen auf?

0 Unterlaufen Thnen haufig Fehler bei der Arbeit? Wenn ja,
warum? 0 Sind Sie Ihren Mitmenschen gegeniber oft spéttisch,
verletzend oder aggressiv?

0 Meiden Sie bewufd die Gesellschaft Ihrer Mitmenschen?
Wenn ja, warum?

0 Leiden Sie oft unter Verdauungsbeschwerden? Wenn ja,
warum?

O Erscheint Thnen das Leben wertlos und die Zukunft
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hoffnungslos? O Lieben Sie lhren Beruf? Wenn nein, warum
nicht?

0 Neigen Sie zu Selbstmitleid? Wenn ja, warum?

0 Beneiden Sie Menschen, die in irgendeiner Hinsicht
»besser« sind as Sie?

0 Was nimmt in Ihrem Denken grof3eren Raum ein - Erfolg
oder Mil3erfolg?

0O Waéchst oder schwindet Ihr  Selbstvertrauen  mit
zunehmendem Alter?

0 Lernen Sie aus Ihren Fehlern?

0 Lassen Sie sich von Freunden und Verwandten leicht aus
dem seelischen Gleichgewicht bringen? Wenn ja, warum?

0 Neigen Sie dazu, in raschem Wechsel »himmelhoch
jauchzend, zu Tode betriibt« zu sein?

0 Haben Sie Vorbilder? Welche Eigenschaften bewundern Sie
an ihnenbesonders?

0 Setzen Sie sich haufiger vermeidbaren negativen und
entmutigenden Einfllssen aus?

0 Vernachlassigen Sie Ihr AuReres? Wenn ja, warum?

0 Beherrschen Sie die Kunst, Sorgen und tribe Gedanken
ganz einfach dadurch zu verscheuchen, dal3 Sie sich in die
Arbeit stirzen? O Wirden Sie sich as rickgratlosen
Schwéchling ansehen, wenn Sie andere fur sich denken und
entscheiden lief3en?

0 Welche unnétigen Sorgen machen Sie sich - und warum?

0 Versuchen Sie, Ihre Nerven mit Alkohol, Drogen oder
Zigaretten zu beruhigen? Wenn ja, warum probieren Sie es zur
Abwechslung nicht einmal mit Willenskraft?

0 Hat irgend jemand etwas an Ihnen auszusetzen? Wenn ja,
was?

0 Verfolgen Sie ein bestimmtes Ziel? Wenn ja, haben Sie
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schon einen festen Plan zu seiner Verwirklichung ausgearbeitet?

0 Spuken in Ihnen die sechs Gespenster der Angst? Welche
insbesondere?

0 Kennen Sie eine wirksame und praktikable Methode, sich
gegen negative Einfllsse abzuschirmen?

0 Bedienen Sie sich bewufd der Autosuggestion, um eine
positive Geisteshaltung zu erzielen?

0 Was erscheint Ihnen erstrebenswerter: materieller Besitz
oder Macht Uber die eigenen Gedanken?

0 Schlief3en Sie sich gelegentlich wider besseres Wissen den
Meinungen anderer Leue an?

0 Haben Sie heute irgend etwas hinzugelernt?

0 Versuchen Sie aus I hren Fehlern und Mif3erfolgen zu lernen,
oder halten Sie dies fur Uberflissig?

0 Welche sind lhre drei groften Schwachen? Wie gehen Sie
gegen sie vor?

0 Ziehen Sie aus lhren téglichen Erfahrungen Lehren, die
Ihnen fur Ihr weiteres Leben von Nutzen sein konnen?

0 Uben Sie auf andere einen uiberwiegend negativen Einflul
aus?

0 Welche Angewohnheiten Ihrer Mitmenschen regen Sie am
meisten auf?

0 Bilden Sie sich lhre eigene Meinung, oder lassen Sie sich
leicht von anderen beeinflussen?

0 Verleht Ihnen lhre berufliche Téatigkeit ein Gefuhl der
Zuversicht?

0 Halten Sie die Kraft Ihres Willens fur ausreichend grof3, um
jede Angst aus Ihrem Geist verbannen zu kénnen?

o Verhilft lhnen Ihre Religion zu einer positiven
Lebenseainstellung? O Fihlen Sie sich verpflichtet, anderen ihre
Birde tragen zu helfen? Wenn ja, warum?
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0 Halten Sie das Sprichwort »Gleich und gleich gesellt sich
gernx fur zutreffend? Welche Rickschltisse auf Ihren Charakter
erlaubt in dem Fall Ihr Freundes und Bekanntenkreis?

0 Machen Sie irgendwelche Verwandten, Freunde oder
Bekannten dafur verantwortlich, dal3 Sie sich ungltucklich
fuhlen?

o Nach welchen Malistdben beurteilen Sie die Vor- und
Nachtelle einer Bekanntschaft?

0 Sind Ihre engsten Vertrauten Ihnen geistig iiberlegen oder
unterlegen?

0 Wievid Zeit verwenden Sieim Laufe von 24 Stunden fir

a) Beruf?

b) Schlafen?

¢) Spiel, Sport, Entspannung?

d) Weiterbildung?

€) nutzlose Beschéaftigungen?

0 Welcher Ihrer Bekannten oder Freunde

a) flolt Thnen am meisten Mut ein?

b) rét |hnen am meisten zur Vorsicht?

¢) entmutigt Sie am meisten?

0 Was macht Thnen am meisten Sorge? Kénnen Sie etwas
dagegen unternehmen?

0 Nehmen Sie unerbetene Ratschlégge unkritisch an oder
versuchen Sie, die eigentlichen Motive des selbsternannten
Ratgebers zu ergrinden?

0 Was ist Ihr sehnlichster Traum? Haben Sie die Absicht, ihn
zu verwirklichen? Sind Sie bereit, um seinetwillen alle anderen
Woinsche zunéchst zuriickzustellen? Wievid Zeit widmen Sie
taglich der Verwirklichung dieses Traums?

0 Andern Sie oft I|hre Meinung? Wenn ja, warum?
0 Fuhren Sie alles einmal Begonnene zu Ende?
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0 Lassen Sie sich leicht von den Erfolgen, akademischen oder
sonstigen Titeln oder dem Reichtum anderer beeindrucken?

0 Richten Sie Ihr Verhalten nach der Meinung anderer Leute
aus?

0 Negen Sie dazu, vor sozia Hohergestellten oder
Wohlhabendéren zu katzbuckeln?

0 Wen haten Sie fur den bedeutendsten |ebenden Menschen?
0 In welcher Hinsicht ist Ihnen dieser Mensch Uberlegen?

0 Wieviel Zeit hat die Beantwortung dieser Fragen in
Anspruch genommen? (Eine wirklich grindliche Selbstanalyse
sollte mindestens einen ganzen Tag in Anspruch nehmen.)

Wenn Sie ale diese Fragen wahrheitsgemald beantwortet
haben, dann sind Sie zu einer umfassenderen Selbsterkenntnis
gelangt, als die meisten Menschen von sich behaupten kénnen.
Widmen Sie dieser Selbstanalyse genigend Zeit und
wiederholen Sie sie mehrere Monate hindurch einmal
wochentlich. Sie werden staunen, wie viele wertvolle Einsichten
Sie daraus gewinnen! Wenn Sie bel der einen oder anderen
Frage trotz allem Nachdenken zu keiner sicheren Antwort
gelangen, sollten Sie jemanden zu Rate ziehen, der Sie gut kennt
- und kein Blatt vor den Mund nimmt! Beachten Sie, dal3 nur die
wahrheitsgeméal3e Beantwortung aler Fragen ein wahres und
vollstdndiges (und manchmal Uberraschendes) Bild Ihrer
Personlichkeit liefern kann.

Was die Macht Uber den eigenen Geist vermag

Ein Ding gibt es auf der Welt, Uber das der Mensch die
absolute Kontrolle ausiiben kann: den eigenen Geist. Machen
Sie sich diese Tatsache doch enma bewuf®t und
vergegenwértigen Sie sich ihre volle Bedeutung: Sie kdnnen
denken, was Sie wollen; Sie kénnen sich vorstellen, was Sie
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wollen; Sie kbnnen anstreben, was Sie wollen; ja Sie kdnnen
sogar - so paradox das auch klingen mag - wollen, was Sie
wollen!

Leider ist es eine ebenso unbestreitbare Tatsache, dald sich
normalerweise nur wenige Dinge so hartndckig unserer
Kontrolle entziehen wie unser Geist. »Normalerweise« heifdt
hier: wenn wir nicht durch einen entschiedenen Willensruck und
konsequente Arbeit an uns selbst die Kontrolle Gber ihn
tibernehmen.

Die einzige »Gedankenfreiheit«, die die meisten Menschen
kennen, ist die Freiheit, die ihre Gedanken in ihrem Kopf
genief?en - und nicht etwa ihre Freiheit zu denken, was sie
wollen. Ein solcher Zustand sollte aber eher as
»Gedankenanarchie« bezeichnet werden! Ohne die Fahigkeit
und den Willen, Ihren eigenen Geist zu beherrschen, werden Sie
niemals Macht Uber Ihr Schicksal noch erst recht tUber andere
erlangen. Erkennen Sie jerzt, dald Ihr Geist [hr Eigentum i, 1hr
wichtigstes Betdtigungsfeld und zugleich Thr wichtigstes
Instrument des Erfolgs Uberhaupt. Bewahren und nutzen Sie
dieses Eigentum mit der Ehrfurcht, die einem solchen
unschétzbaren Geschenk zukommt. Die Willenskraft ist dabei
Ihr stérkster und zuverlassigster Helfer.

Allerdings missen Sie, wenn Sie danach streben, in der Welt
erfolgreich zu sein, nicht nur die Autonomiebestrebungen lhrer
aufsdssigen Psyche unterdriicken - dies wirde in der Tat
ausreichen, wenn Sie als Einsiedler »ledigliche nach lhrer
spirituellen Selbstvervollkommnung strebten -, sondern auch die
unzahligen verbalen Angriffe abwehren, denen Sie von aul3en
ausgesetzt sind. Wie wir schon sagten, wird grundsétzlich jeder
Mensch, der in der Gesellschaft lebt, tagtaglich mit Dutzenden,
ja Hunderten von Informationen, Meinungen und Wertungen
bombardiert, die - sperrt er sie nicht mit aller Entschiedenheit
aus seinem Geist aus - seine Selbstsicherheit untergraben, seine
Urtellskraft triben und sein Denken mit »semantischem Mill«
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vollrimpeln.

Hinzu kommt aber noch der fur uns Erfolgswillige besonders
gefahrliche Umstand, daf3 jede neue Idee, ehe sie ihre
Bestétigung gefunden hat, besserwisserische Kritiker, Norgler
und Pessimisten anzieht wie Honig die Fliegen.

Negativeingestellte Leute versuchten THOMAS ALVA
EDISON »klarzumacherx, dal3 es ihm nie gelingen wirde, ein
Gerdt zur Aufnahme und Wiedergabe der menschlichen Stimme
herzustellen. »Schliefdlichk, so ihr schlagendes Argument, »hat
das noch niemand geschafft!l« Edison horte nicht auf sie; er
wuldte, daf3 der menschliche Wille alles vollbringt, was der
menschliche Geist sich vorzustellen und zu glauben vermag.
Dieses Wissen hob Edison Uber alle anderen hinaus.

Ebenso pessimistische Besserwisser wollten F.  W.
WOOLWORTH einreden, ein Kaufhaus, in dem ales fur funf
bis zehn Cents zu haben sei, werde in kirzester Zeit pleite
machen. Er schenkte diesen Unkenrufen keine Beachtung. Er
wuldte, dal3 es nur eines unerschutterlichen Glaubens bedurfte,
um jeden vernunftigen Plan durchfiihren zu kdnnen. Als er sich
vom Geschéftsleben zurlickzog, besal’ er eine Kette von Uber
1000 solcher »10-Cents-Kaufuduser« und ein Vermogen von
Uber 100 Millionen Dollar!

Als HENRY FORD seine erste, noch sehr unansehnliche
Benzinkutsche auf den Stral3en von Detroit testete, lachten die
unglaubigen Thomasse wie ebenso viele Dummkdpfe. Die einen
hielten ein solches Fahrzeug fur vollkommen Uberflissig. Die
anderen meinten, kein Mensch wirde je einen Pfennig fur so ein
komisches Vehikel ausgeben. Aber Ford lief3 sich nicht beirren:
»lch werde so viele zuverlassige Automobile bauerk, erkléarte er
selbstbewuldt, »dald man die Erde damit umgirten konntel« Er
behielt recht. Wer wirklich reich werden will, sollte sich immer
gegenwartig halten, da® Henry Ford sich nur durch eine
Eigenschaft von einem x-beliebigen Arbeiter unterschied: Er
besafy geniigend Willenskraft, um seinen Geist zu beherrschen.
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Der Durchschnittsmensch besitzt zwar auch einen Geist, aber er
hat ihn nicht unter Kontrolle.

Die Kontrolle des eigenen Geistes ist schlicht eine Frage der
Selbstdisziplin  und der Gewohnheit. Es gibt nur zwel
Moglichkeiten: Entweder Sie sind Herr Uber Ihren Geist, oder er
beherrscht Sie. In diesem Punkt gibt es keine Kompromisse oder
Zwischenldsungen. Die bewdhrteste und einfachste Methode,
den eigenen Geist vollig in seine Gewalt zu bringen, besteht
darin, sich auf ein bestimmtes Ziel zu konzentrieren und mit
Hilfe eines klaren und wohldurchdachten Planes auf dieses
hinzuarbeiten. Jeder wirklich erfolgreiche Mensch ist der
lebende Beweis fir die Richtigkeit dieses Satzes. Ohne
Willenskraft und mentale Selbstbeherrschung gibt es keinen
Erfolg!

Gebrauchen Sie solche Ausfliichte?

Alle Versager haben eines gemeinsam: Sie sind nie um
scheinbar tiberzeugende Entschuldigungen fiir ihre Mifserfolge
verlegen. Manche dieser Begrindungen sind aulerst
scharfsinnig, und gelegentlich mag die eine oder andere
nattrlich auch wahr sein. Doch ist an der Tatsache nicht zu
rutteln, dafd sich fur Ausflichte niemand etwas kaufen kann. Das
einzige, was auf dieser Welt wirklich zahlt, ist Leistung!

Ein guter Menschenkenner hat einmal eine Liste der am
haufigsten gehorten Ausfliichte zusammengestellt. Lesen Sie die
folgende Ubersicht aufmerksam durch und fragen Sie sich, ob
auch Sie dazu neigen, die eine oder andere davon zu
gebrauchen. Vergessen Sie aber dabel nicht, dald unsere
Erfolgsphilosophie keine dieser Ausreden gelten lifst!

Wenn ich nicht Frau und Kinder hétte...
Wenn ich Beziehungen hétte...
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Wenn ich etwas Kapital hétte...

Wenn ich eine bessere Ausbildung hétte...

Wenn ich eine gute Stellung hétte...

Wenn ich gesund wére...

Wenn ich geniligend Zeit hétte...

Wenn die Zeiten besser wéren..

Wenn die Leute mich nur verstinden..

Wenn die Situation anders wére...

Wenn ich noch einmal von vorn anfangen kénnte...

Wenn ich nicht so sehr von der Meinung meiner Mitmenschen
ab

hangig ware...

Wenn man mir je eine Chance gegeben hétte...

Wenn nicht alle gegen mich wéren..

Wenn ich jinger wére...

Wenn ich tun und lassen konnte, was ich wollte...

Wenn ich reiche Eltern gehabt hétte...

Wenn ich nur genauso talentiert wére wie...

Wenn ich etwas mehr Durchsetzungsvermogen hétte...

Wenn mir nicht diese einmalige Gelegenheit durch die
L appen gegangen ware...

Wenn mir die anderen nur nicht so auf die Nerven gingen...

Wenn Hausarbeit und Kinder nicht wéren..

Wenn ich etwas auf die hohe Kante legen konnte...

Wenn mir mein Chef etwas freundlicher gesonnen wére...

Wenn mir jemand helfen konnte...

Wenn meine Familie mehr Verstandnis fir mich aufbréchte...

Wenn ich in einer Grol3stadt lebte...

Wenn ich frei wére...
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Wenn ich mehr Einflui hétte...

Wenn ich nicht so dick wére...

Wenn ich nicht so dinn wére...

Wenn meine Fahigkeiten anerkannt wirden..

Wenn ich keine Schulden hétte...

Wenn ich dieses eine Mal nicht versagt hétte...

Wenn ich nur wile, wie...

Wenn sich nicht alles gegen mich verschworen hétte...
Wenn ich nicht an so viele Dinge gleichzeitig denken mifite...
Wenn ich die richtige Frau/den richtigen Mann hétte...
Wenn die Leute nicht so dumm waren..

Wenn ich selbstsicherer wére...

Wenn ich nicht ein solcher Pechvogel wére...

Wenn mir meine Arbeit etwas mehr Zeit liel2e...
Wenn ich mein Geld nicht verloren hétte...

Wenn ich andere Nachbarn hétte...

Wenn ich damals nicht diesen Fehler gemacht hétte...
Wenn ich ein eigenes Geschéft hétte...

Wenn die anderen auf mich horten..

Wenn - und das ist das grofdte Wenn von allen! - wenn ich den
Mut hétte, mich so zu sehen, wie ich wirklich bin, dann wiifite
ich auch, was ich falsch gemacht habe, und kénnte mich

umstellen. Dann konnte ich aus meinen Fehlern lernen und aus

den Erfahrungen anderer Nutzen ziehen, denn an meiner
augenblicklichen Lage sind nur meine eigenen Fehler und
Schwéchen schuld. Wenn ich mehr Zeit und Energie darauf

verwendet hétte, mich selbst zu eforschen, as darauf,

Entschuldigungen fir meine Fehlschlége zu suchen, dann wére
ich heute ein ganzes Stlick welter - dann wére ich langst
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erfolgreich und zufrieden!
Jetzt haben Sie es in der Hand

Die Suche nach Entschuldigungen und Ausfliichten ist heute
zu einem weltweiten Zeitvertrelb geworden, aber grundsétzlich
durfte diese Uble Gewohnheit so alt wie die Menschheit sein,
und keine ist gefihrlicher fiir den Erfolg. Warum klammern sich
die Menschen so hartnéckig an ihre Pseudobegriindungen? Die
Antwort ist ganz einfach: Well sie die Produkte, die »Kinder«
ihrer Phantasie sind.

Je tiefer eine Gewohnheit wurzelt, desto schwerer ist es, sich
von ihr zu befreien - und dies gilt um so mehr, wenn sie uns
davor bewahrt, einer unangenehmen Wahrheit ins Gesicht sehen
zu missen. Der Verleger und Publizist ELBERT HUBBARD
sagte einmal: »Ich werde nie verstehen, warum die Menschen
soviel Zeit darauf verschwenden, sich selbst an der Nase
herumzufUhren, indem sie sich alle moglichen Entschuldigungen
fiir thre Schwéchen einfallen lassen. Wenn sie die gleiche Zeit
und Muhe auf die Bekdmpfung ihrer Schwachen verwendeten,
dann wéren alle Entschuldigungen Uberfllissig. «

Zum Schluf? méchte ich Sie noch daran erinnern, dal3 das
Leben eine Schachpartie ist, in der Sie gegen die Zeit spielen.
Wenn Sie zu lange grubeln, wird man Ihnen die Figuren bald
vom Brett fegen: Die Zeit ist ein Gegner, der keine
Unentschlossenheit dul det!

Friher durften Sie sich vielleicht mit der Ausrede trosten,
man konne das Schicksal nun einmal nicht zwingen, einem alle
Winsche zu erfillen; nun aber, da Sie den Schltssel zur
unerschopflichen Schatzkammer des Lebens besitzen, hat dieser
Einwand jede Berechtigung verloren. Diesen Schltssel kann
lhnen niemand wieder wegnehmen, Sie konnen ihn nicht
verlieren, und er wirkt wnfehlbar. Er ist nichts anderes als die
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Fahigkeit des Menschen, in seinem Geist ein glihendes
Verlangen nach einer bestimmten Art von Rechtum
wachzurufen. Und nicht wer diesen Schlissel gebraucht, wird
bestraft, sondern wer ihn unbeachtet [&%. Wer die Tur
entschlossen aufstof3t, den erwartet reicher Lohn: das Gefihl
tiefer Befriedigung, das jedem zuteil wird, der sich selbst

besiegt hat und das Leben dazu zwingt, ihm jeden Wunsch zu
erfiillen. Gebrauchen Sie Ihren Schllissel!

Dieser reiche Lohn ist jeder Muhe wert. Sind Sie bereit, den
Anfang zu machen und sich tiberzeugen zu lassen?

LEITSATZE

Es gibt vide Formen der Angst. Manche von ihnen sind
begrindet, andere schleichen sich vdllig unmotiviert ein,
schlagen unversehens Wurzeln und wachsen unbemerkt heran -
es sl denn, Sie befreien sich von allen Zweifeln, denn die
stellen den fruchtbarsten Nahrboden der Angst dar.

»Wer sich entschuldigt, klagt sich an.« Wer nachdenkt und
reich wird, braucht nicht mehr nach Ausreden zu suchen.

Der wertvollste Schatz von alen - die Gesundheit - gehort
Ihnen, sobald Sie die Angst besiegt und damit die Ursache
unzahliger Krankheiten ausgemerzt haben. Die unerschdpflichen
Schétze des Lebens liegen vor Ihnen ausgebreitet: Fordern Sie
Ihren Anteil!

Der Furchtlose kennt keine Grenzen!
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Der Autor und sein Buch

NAPOLEON HILL wurde 1883 in einer bescheidenen
Blockhitte inmitten der Berge Virginias geboren. Bereits als
Jugendlicher fing er an, als Zeitungsreporter zu arbeiten, und
finanzierte spéter auf diese Weise sein Jurastudium, das er an
der Georgetown University (Washington, D.C.) absolvierte.
Durch diese journalistische Tétigkeit lernte er den Mann kennen,
der ihm den Weg zu seiner Lebensaufgabe wies. ROBERT L.
TAYLOR, der damalige Gouverneur von Tennessee und
Eigentimer der Zeitschrift Bob Taylor's Magazine, wurde auf
Hills Zeitungsartikel aufmerksam und beauftragte den
25jahrigen, fur ihn eine Reihe von Kurzbiographien berihmter
Amerikaner zu verfassen. ANDREW CARNEGIE war der erste
von ihnen. Hill beeindruckte den Stahlmagnaten so nachhaltig,
dal3 dieser ihn mit einer Aufgabe betraute, die ihn die folgenden
20 Jahre beschéftigen sollte. Hills Auftrag lautete, die 500
erfolgreichsten Manner der Vereinigten Staaten zu interviewen
und anhand des zusammengetragenen Materials eine Methode
zu entwickeln, die auch Durchschnittsmenschen sicher zum
Erfolg fihren wirde. Zu den Mannern, die Hill auf diese Weise
personlich kennenlernte, gehtérten HENRY FORD, JOHN
WANAMAKER, GEORGE EASTMAN, JOHN
ROCKEFELLER, THOMAS ALVA EDISON, FRANK
WINFIELD WOOLWORTH, CLARENCE DARROW,
LUTHER BURBANK, JOHN PIERPONT MORGAN,
HARVEY FIRESTONE und drei Préasidenten der Vereinigten
Staaten.

Zum erstenmal erschien Napoleon Hills Erfolgsphilosophie
im Jahre 1928, genau 20 Jahre nach dem ersten Gespréch mit
Carnegie. Wéahrend der langen Zeit der Materialsammlung und -
auswertung erndhrte er seine Familie, indem er unter anderem
als Werbemanager der LaSalle Extension University of Chicago
sowie as Chefredakteur des Golden Rule Magazine arbeitete.
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Waéhrend des Ersten Weltkriegs diente er im personlichen Stab
Préasident WOODROW- WILSONS as Experte fir
Offentlichkeitsarbeit. 1933 stellte ihn JENNINGS RANDOLPH,
der spétere Senator von West Virginia, FRANKLIN DELANO
ROOSEVELT vor. Auch diesem Présidenten diente Hill as
personlicher Berater. Nach einigen Jahren legte er alerdings
dieses Amt nieder, um sich ausschliefdlich  der
Vervollstandigung und Veroffentlichung seines Werkes Think
and Grow Rich - Denke nach und werde reich - widmen zu
koénnen. Dieses - das vorliegende - Buch wurde seither zu einem
Weltbestseller und in viele Sprachen Gibersetzt.

1952 wurde die NapoleonHill-Gesellschaft gegrindet, und
wieder verzichtete Hill auf den wohlverdienten Ruhestand. Er
Ubernahm den Vorsitz der Napoleon Hill Foundation, ener
gemeinnitzigen Stiftung, die sich die Verbreitung der
»Wissenschaft des personlichen Erfolgs« zum Ziel gesetzt hat.
Noch im hohen Alter von 80 Jahren grindete Hill die
»Akademie fir personlichen Erfolgc und Ubernahm - ein
unermidliches Vorbild und der lebende Beweis fur die
Richtigkeit seiner Thesen - auch die Leitung dieses Instituts.
Napoleon Hill starb 1970 in South Carolina.
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