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Wer uber seinen
Nachsten herzieht,
gibt unwissentlich
preis, wie es in ihm
selbst aussieht.
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Vorstellungsgabe, Vorstellungskraft, Vorstellungsvermégen, Imaginations-
kraft, Fantasiereichtum - der Begriff ist nicht das Wesentliche [und wird aus
stilistischen Grinden hier abwechselnd gebraucht), worauf es ankommit, ist,
was damit gemeint ist:

Das Vorstellungsvermégen ist die Werkstatt des menschlichen Bewusst-
seins. Dort werden alte mit neuen Ideen und Fakten zusammengebracht und
einer neuen Verwendung gefihrt. Ein Lexikon liefert folgende Definition:

,Die Gabe des konstruktiven Intellekts, Wissen oder Gedanken in
Form neuer, origineller und rationeller Systeme zusammen zu fi-
gen, die kanstruktive oder schopferische Fahigkeit, die Bilderkraft
des Bewusstseins, die Ausgestaltung geistiger Bilder oder die
geistige Darstellung von Gegenstanden oder |deen, insbesonde-
re sinnlich wahrgenommener Objekte; auch die Wiedergabe und
Kombination dieser geistigen Bilder oder Ideen bzw. neu aufgeru-
fenen Fakten mit mehr oder weniger irrationalen oder abnorma-
len Veranderungen”.

Das Vorstellungsvermogen wurde als die Schépferkraft der Seele bezeichnet,
dies klingt jedoch etwas abstrakt und geht tiefer als fir die Zwecke dieses
Kurses erforderlich, da wir uns in diesem Teil darauf beschréanken wollen, wie
diese Gabe fiur die Erreichung materieller Ziele eingesetzt werden kann.

Sofern Sie die vorher gehende Lektion grindlich verstanden haben und
beherrschen, wissen Sie jetzt, dass sich das Rohmaterial, aus dem Sie |hr
zentrales Ziel zusammen stellten und kombinierten, in lhrer Vorstellung be-
findet. Sie wissen auch, dass Selbstbewusstsein sowie Eigeninitiative und Fih-
rungsqualitdten ebenfalls zunachst in lhrer Vorstellung geschaffen werden
mussen, bevor sie Wirklichkeit werden kénnen, denn in der \Werkstatt lhrer
Vorstellung wird das Prinzip der Autosuggestion eingesetzt, damit es die not-
wendigen Eigenschaften erschaffe.

Die vorliegende Lektion Uber das Vorstellungsvermogen kénnten wir auch als
den ,Dreh- und Angelpunkt® dieses Kurses bezeichnen, denn jede einzelne
Kurseinheit fihrt wieder zu diesem Kurs zurtick und dreht sich um dieses
Prinzip.

Sie werden niemals ein zentrales Lebensziel haben,

Sie werden niemals Selbstbhewusstsein besitzen,

Sie werden niemals mit Eigeninitiative und Fiihrungsqualitdten gesegnet
sein, aulBer Sie entwickeln diese Eigenschaften zuerst in lhrer Vorstellung
und kénnen sich bereits in Besitz dieser Qualitdten sehen.

So wie der Eichbaum aus einem Keim in der Eichel wachst und sich der Vogel
aus einem Keim im Ei entwickelt, werden auch lhre Ergebnisse im materiellen
Bereich aus den geordneten Planen erwachsen, die Sie in Ihrer Vorstellung
ausarbeiten.
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% Zuerst kommt das Denken. 1. Nachdenken
< Dann werden die Gedanken in Form von Ideen und Plénen geordnet. 2. Planen
% Als ndchstes werden diese Plane in Realitdt umgesetzt. 3. Umsetzen

Am Anfang steht also die geistige Vorstellung.
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Die Vorstellung ist sowohl interpretativ wie auch kreativ:
Sie kann Fakten, Konzepte und Ideen prifen und sie kann daraus neue Kom-
binationen und Plane erstellen.

Aufgrund seiner interpretativen Fahigkeit besitzt das Vorstellungsvermogen
ein etwas, das ihm normalerweise nicht zugeschrieben wird, namlich die
Macht, von aulen kommende Schwingungen und Gedankenwellen zu regis-
trieren, so wie ein Rundfunkgerat Schallwellen aufnimmt. Das Prinzip, tber
das diese interpretative Fahigkeit des Vorstellungsvermdagens funktioniert, ist
die Telepathie, also die Kommunikation zwischen Bewusstseinen iber kurze
oder lange Strecken hinweg, ohne die Zuhilfenahme physischer oder mecha-
nischer Geréte, so wie in der Einfihrungslektion zu diesem Kursus erlautert.

Fur den Kursteilnehmer, der sich auf eine mdaglichst effiziente Nutzung seiner
Vorstellungsgabe vorbereiten will, spielt die Telepathie insofern eine grol3e
Rolle, als es ja die telepathische Fahigkeit des Vorstellungsvermégens ist,
welche stédndig die unterschiedlichsten Wellen und Schwingungen aufnimmt.
So genannte ,Eingebungen®, ,Anwandlungen” und ,Ahnungen” veranlassen
den Menschen dazu, sich eine gewisse Meinung zu bilden oder sich fir eine
bestimmte Vorgehensweise zu entscheiden, auch wenn Logik und Verstand
nicht dafir sprechen. In der Regel handelt es sich hierbei um umher schwir-
rende Gedankenwellen, die vom Vorstellungsvermdogen registriert wurden.

Das vor kurzem entwickelte Rundfunkgerét hat uns das Verstandnis vermit-
telt, dass die Elemente des Athers derart empfindlich und belebt sind, dass
standig alle mdglichen Schallwellen mit blitzartiger Geschwindigkeit durch die
Gegend schwirren. Man braucht nur die Funktionsweise eines modernen Ra-
dios zu begreifen und schon offenbart sich einem das \Wesen der Telepathie.
Dieses Prinzip wurde im Rahmen psychologischer Untersuchungen so gut
erforscht, dass es nicht an Beweisen daflir mangelt, dass zwei Bewusstseine,
die sich miteinander in Harmonie befinden, tUber weite Entfernungen Gedan-
ken senden und empfangen kénnen, ohne dass es dazu irgendwelcher Appa-
raturen bedurfe. Zwar ist es duf3erst selten, dass zwei Bewusstseine so har-
monisch aufeinander eingestellt sind, dass es zu keiner Unterbrechung der
Gedankenkette kommt, dennoch liegen genigend Beweise dafiir vor, dass
geordnete Gedanken zumindest teilweise empfangen werden konnten.

Damit Sie besser verstehen, wie sehr die finfzehn Faktoren, welche Bestand-
teil dieses Kurses sind, ineinander greifen, bedenken Sie zum Beispiel was
geschahe, wenn ein Vertreter, dem es an Selbstbewusstsein mangelt und
der nichts von seinen Produkten halt, das Geschéft eines potenziellen Kunden
betritt. Unabhéngig davon, ob sich der Besuchte dessen bewusst ist oder
nicht, ,spurt” er beim Vertreter einen Mangel an Selbstbewusstsein. Die Be-
muhungen des Vertreters werden durch dessen eigene Denkweise unter-
graben! Dies erklart aus einer weiteren Sicht, warum das Selbstbewusstsein
einer der wichtigsten Erfolgsfaktoren ist.

Das Prinzip der Telepathie und das Gesetz der Anziehung erklaren gar man-
chen Misserfolg. Falls das Bewusstsein eine Tendenz hat, aus dem Ather die
gedanklichen Schwingungen anzuziehen, die mit den vorherrschenden Gedan-
ken eines bestimmten Bewusstseins harmonieren, ist leicht nachvollziehbar,
warum ein negatives Bewusstsein, das sich auf Misserfolg konzentriert und
dem die Lebenskraft des Selbstbewusstseins fehlt, kein positives Bewusst-
sein anzieht, das von Erfolgsgedanken beherrscht wird.
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Sofern Sie mit der Funktionsweise des Bewusstseins noch nicht vertraut
sind, erscheinen Ihnen diese Erlauterungen unter Umstanden zu abstrakt, es
ist jedoch notwendig, sie in dieser Lektion zu behandeln, damit Sie das Thema
dieser Kurseinheit besser verstehen und dementsprechend besser nutzen
kdnnen. Die Vorstellungsgabe wird allzu haufig nur als ein ungenaues, nicht
greifbares und nicht beschreibbares Etwas gesehen, das nichts als Dichtung
und Fiktion hervorbringt. Genau diese landlaufig unverstandenen Fahigkeiten
der Vorstellungsgabe sind es, die mehr oder weniger abstrakte Hinweise auf
eines der wichtigsten Themen dieses Kurses erforderlich machen. Das The-
ma des Vorstellungsvermdgens ist nicht nur ein wichtiger Kursbestandteil,
es ist auch ein sehr interessantes Thema. Sie werden dies noch feststellen,
sobald Sie immer mehr erkennen, auf welche Weise es Ihnen bei der Errei-
chung lhres zentralen Ziels behilflich ist.

Sie werden sehen, wie wichtig das Thema der Vorstellungskraft ist, sobald
Sie sich bewusst werden, dass diese Kraft das Einzige auf der Welt ist, Uber
das Sie die uneingeschrankte Kontrolle haben! Man kann Ihnen Ihren ma-
teriellen Besitz nehmen, man kann Sie betriigen und hintergehen, aber die
Kontrolle, die Sie Uber Ihre Vorstellungskraft haben, kann Ihnen niemand neh-
men. Man kann Sie unfair behandeln, man kann lhnen die Freiheit entziehen,
aber niemand kann Sie davon abhalten, sich vorzustellen, was Sie wollen!

Das inspirierendste Gedicht der gesamten Literatur stammt aus der Feder
von Leigh Hunt, wéhrend er in einem englischen Kerker schmachtete, weil
seine politischen Ansichten fir seine Zeit zu progressiv waren. Diese Verser-
zahlung tragt den Titel ,Abu Ben Adhem® und wird hier als Erinnerung daran
wiedergegeben, dass ein Mensch in seiner Vorstellung in der Lage ist, seinen
Peinigern zu vergeben.

Abu Ben Admen (Maoge sein Stamm sich vermehren)

erwachte eines Nachts aus einem Traum Uber Frieden

und sah im Mondlicht in seinem Raum,

ihn bereichernd und wie eine blihende Lilie,

einen Engel; dieser schrieb in ein Buch aus Gold.

Was ist ein Engel?

Du weif3t es doch!

Ich sage es dir.

Sie bewachen oben im Himmel alles um Gott herum.

Zu viel Frieden machte Ben Adhem kahn.

Wer ist Ben Adhem?

Der Mann, dem das alles passiert.

Jetzt mach die Augen zu und hér mir zu, Malcolm.

Leg dich hin und stell keine Fragen.

Und der Erscheinung im Raum sagte er:

,Was schreibst du?”

Die Erscheinung hob den Kopf und mit einem Blick voll stiBer Zustimmung
sagte sie: ,Die Namen derer, die den Herrn lieben”.

LIst der meine dabei?" fragte Abu,

,Nein, deiner nicht®, antwortete der Engel.

Abu sprach leise, aber immer noch froh:

Llch bitte dich, schreib mich als einen dazu, der den Herrn liebt".
Der Engel schrieb und verschwand.

Die darauffolgende Nacht erschien er wieder mit einer gro3en Laterne
und zeigte die Namen derer, die Gott gesegnet hatte.

Und firwahr, Ben Adhems Name stand als erster auf der Liste.

http:/ /www.hogeba.de
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Die Zivilisation verdankt ihre Existenz Mannern wie Leigh Hunt, in dessen Vor-
stellung hdhere und edlere Standards fiir den Umgang unter den Menschen
prasent waren. ,Abu Ben Adhem® ist ein Klassiker der Menschheit, weil ein
Mann sich die Hoffnung auf ein Ideal vorstellen konnte, das konstruktiv ist.

Das grofite Problem auf dieser Welt ist heute unser Nichtverstandnis der
Vorstellungskraft, denn wenn wir diese Kraft verstiinden, kénnten wir sie
uns bei der Ausmerzung von Armut, Ungerechtigkeit und Verfolgung zunutze
machen. Das kénnte innerhalb einer einzigen Generation geschehen. Das ist
eine ziemlich kiihne Behauptung und niemand weild besser als der Verfasser
dieses Kurses, wie nutzlos eine solche Behauptung wére, wenn das Prinzip,
auf dem sie beruht, nicht auf nachvollziehbare und praktische \Weise erklart
wirde. Deshalb wollen wir uns diesem Punkt jetzt widmen.

Um diese Beschreibung verstehen zu kdnnen, missen wir das Prinzip der Te-
lepathie als gegeben annehmen. Uber dieses Prinzip wird jeder Gedanke, den
wir ausgeben, von anderen Menschen wieder aufgefangen. Mit dem Nach-
weis der Telepathie brauchen wir keine Zeit zu verschwenden, denn die vor-
liegende Lektion Uber das Vaorstellungsvermagen bringt dem Kursteilnehmer,
der sich hiertber nicht gentgend informiert hat und die Telepathie nicht als
Tatsache akzeptieren kann, nicht den geringsten Nutzen. Wir unterstellen
also, dass Sie zu denen gehdren, die sich mit Gedankenibertragung bereits
beschéaftigt haben und Sie als Tatsache anerkennen.

Sie kennen vielleicht den Ausdruck ,Massenpsychologie”. Damit ist nicht
mehr und nicht weniger gemeint, als dass eine starke und vorherrschende
Idee, welche im Bewusstsein einer oder mehrerer Personen entstanden ist,
Uber das Prinzip der Telepathie in die Bewusstseine anderer Personen ge-
langt ist. Die Macht der Massenpsychologie ist dermafien stark, dass zwei
Manner, die auf der Straf3e miteinander kampfen, nicht selten unter den Um-
stehenden ebenfalls eine Kampfhaltung oder Auseinandersetzung auslésen.
Die Zuschauer beginnen dann ihrerseits, aufeinander einzuschlagen, ohne
Uberhaupt zu wissen, weshalb und warum.

Am Tag des Waffenstillstands (1 1. November 1918] konnten wir zur Genlige
sehen, wie das Prinzip der Telepathie wirkt. In diesem Ausmall hatte es die
Welt vorher noch nicht gesehen. Ich erinnere mich gut daran, welche Wir-
kung dieser Gedenktag auf mich hinterlassen hat. Der Eindruck war so stark,
dass ich um drei Uhr nachts aufwachte, und zwar genau so, als hatte mich
jemand mit kdrperlicher Kraft aus dem Schlaf gerissen. Als ich mich im Bett
aufsetzte, wusste ich, dass etwas AuBlergewdhnliches geschehen war und
dieser Eindruck dréngte mich férmlich dazu, aufzustehen, mich anzukleiden
und auf die Strallen von Chicago hinauszugehen, wo ich tausende weiterer
Personen vorfand, die unter demselben Bann standen. Jeder wollte wissen:
+Was ist denn los? Was ist passiert?”

Folgendes war geschehen:

Millionen von Mannern hatten den Befehl erhalten, die Kampfhandlungen ein-
zustellen und ihre gesammelte Freude war so grof3, dass die gesamte Welt
von einer Gedankenwelle Uberschwemmt wurde und von jedem normalen
Bewusstsein, das zur Registrierung einer Gedankenwelle in der Lage war,
aufgefangen wurde. Wahrscheinlich hatten nie zuvor in der Geschichte der
Menschheit so viele Millionen Menschen zur selben Zeit und auf diese \Wei-
se denselben Gedanken. Einen Augenblick lang fihlten alle Menschen etwas

Gemeinsames und dies wirkte sich in einer weltweiten ,Massenpsychologie”
http:/ /www.hogeba.de
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aus.
In diesem Zusammenhang darf ich Sie auch nochmals auf die Ausfiihrungen
Uber das ,Mastermind” aus der Einfihrungslektion hinweisen. Denken Sie an
die dort beschriebene Harmonie zwischen zwei oder mehr Bewusstseinen.

Veranschaulichen wir uns die Anwendung dieses Prinzips etwas besser, in-
dem wir uns ansehen, wie es eine harmonische Arbeitsbeziehung in einem
Betrieb oder Geschaft fordern oder vereiteln kann. Vielleicht war Ihnen nicht
bewusst, dass es die Verbundenheit im Denken eines Millionenheers von Sol-
daten war, welches von unzdhligen Menschen auf der Welt aufgenommen
wurde und den massenpsychologischen Zustand herbeifihrte, der am Tag
des Waffenstillstands Uberall zu spliren war, Sie brauchen jedoch sicherlich
keinerlei Beweis dafiir, dass ein verargerter oder murrischer Mensch im-
mer jeden stdrt, mit dem er in Berthrung kommt. Es ist allgemein bekannt,
dass eine solche Person die gesamte Arbeitsorganisation beeintréachtigt. Es
dirfte nicht mehr lange dauern, bis sowohl Arbeitnehmer wie auch Arbeitge-
ber einen solchen ,Stérenfried” grundsétzlich nicht mehr dulden werden, da
sich die geistige Einstellung eines solchen Muffels auf alle anderen, die mit
ihm zu tun haben, negativ auswirkt und Misstrauen, Verdachtigungen und
mangelnder Zusammenhalt die Folge sind. Einem solchen Miesmacher wird
man dann den Zutritt zu den eigenen Reihen ebenso verwehren wie einer
Giftschlange.

Wenden wir dieses Prinzip nun andersherum an: Falls ein optimistischer und
positiver Mensch, der es zu seinem Anliegen gemacht hat, Samen der Har-
monie auszusden, zu einer Gruppe von Arbeitern stolt, wird sich sein Einfluss
bei jedem seiner Kollegen bemerkbar machen.

Falls jedes Geschéft, ,der erweiterte Schatten eines einzigen Menschen® ist
- wie Emerson dies ausgedrickt hat -, liegt es nahe, dass ein Einziger, der
den Schatten der Zuversicht, eines frohen Mutes und einer inneren Ausgegli-
chenheit wirft, diese Eigenschaften auf alle anderen, die mit ihm zu tun haben,
Ubertragt.

Im n&chsten Schritt bei der Anwendung der Vorstellungskraft fur die Erlan-
gung von Erfolg werden die neuesten und modernsten Beispiele fiir die Schaf-
fung materiellen Wohlstands und die Vervollkommnung der fihrenden Erfin-
dungen der Welt herangezogen.

Dabei sollten Sie bitte bedenken, dass es ,nichts Neues unter der Sonne”
gibt. Alles ist vergleichbar mit einem riesigen Kaleidoskop, vor dem sich die
Szenen, Fakten und materiellen Substanzen immer wieder verdandern und
abwechseln und der Mensch kann dabei nichts anders tun, als diese in neue
Kombinationen zu bringen und sie neu zu arrangieren.

Hierzu bedienen wir uns der Vorstellungskraft.

Wir haben bereits erwahnt, dass die Vorstellungskraft sowohl interpretativ
als auch kreativ ist. Sie kann Eindrlcke oder Ideen aufnehmen und daraus
neue Kombinationen bilden.

Als erstes Beispiel fur die Kraft des Vorstellungsvermagens bei den moder-
nen industriellen Leistungen wollen wir den Fall des Kramergehilfen Clarence
Saunders nennen, der auf die I[dee kam, seine Waren im Selbstbedienungs-
anlagen anzubieten.
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Saunders war Gehilfe in einem kleinen Kramerladen. Eines Tages stand er
mit einem kleinen Tragekorb in der Hand in der Warteschlange und wartete
darauf, bis er an die Reihe kdme, um ein paar Lebensmittel einzukaufen. Er
hatte noch nie mehr als $ 20,- die Woche verdient und seine Fahigkeiten
waren nie jemandem aufgefallen, aber irgendetwas ging in seinem Kopf vor,
das auf eine ungewohnliche Fahigkeit hindeutete. Seine Vorstellungskraft war
am Arbeiten. Diese Vorstellungskraft verhalf ihm zur Selbstbedienungsidee
(wobei er nichts Neues schuf, sondern nur eine alte Idee auf eine neue Weise
nutzte). Diese |dee setze er im Krédmerladen um. Es dauerte nicht lange, und
aus dem Clarence Saunders, der pro Woche zwanzig Dollar verdient hatte,
wurde der Leiter einer Filialkette, die ihn zu einem reichen Mann machte. Sein
Firmenlogo war ein rosa Schweinchen mit einem Ringelschwanz.

Wo sehen Sie hier etwas, das nicht auch Sie tun kdnnten?

Analysieren Sie diese Transaktion und nehmen Sie auch die Ubrigen Lekti-
onen zu Hilfe, Sie werden dann sehen, dass Clarence Saunders ein sehr klar
abgestecktes zentrales Ziel hatte. Dieses wurde von einem gentigend ausge-
pragten Selbstbewusstsein getragen, das Ihm die Eigeninitiative verlieh, das
Ziel in Wirklichkeit umzusetzen.

Seine Vorstellungskraft war die Werkstatt, in der diese drei Voraussetzungen
- zentrales Ziel + Selbstbewusstsein + Eigeninitiative - zusammen gebracht
wurden und fur den Kraftimpuls sorgten, damit der erste Schritt bei der Rea-
lisierung der ,Ringelschwanzschweinchen®Kette getan werden konnte.

Das ist die Art und Weise, in der hervorragende Ideen Gestalt annehmen.

Als Thomas A. Edison die Glihlampe erfand, brachte er lediglich zwei alte
und gut bekannte Prinzipien zusammen und kombinierte sie neu. Mr. Edison
und praktisch allen anderen, die lGber das Thema des elektrischen Stroms
Bescheid wussten, war durchaus bekannt, dass Licht erzeugt werden kénnte,
indem ein kleiner Draht elektrisch erhitzt wurde, die Schwierigkeit bestand
jedoch darin, dass der Draht dabei nicht verbrennen durfte. In der Hoffnung,
eine Substanz zu finden, die der enormen Hitze widerstehen wirde, die zu-
nachst erzeugt werden misste, bevor Licht entstehen kénnte, probierte Mr.
Edison bei seinen Versuchen die unterschiedlichsten Drahtsorten aus.

Seine Erfindung war halb fertig, aber solange er das fehlende Glied, das ihm
die zweite Halfte liefern misste, nicht besal3, war sie ohne praktischen \Wert.
Nach tausenden weiterer Versuche und vielen Neukombinationen alter Ideen
in seiner Vorstellungskraft, fand Edison endlich das fehlende Glied. Wé&hrend
seines Physikstudiums hatte er - wie alle anderen Physikstudenten auch - ge-
lernt, dass keine Verbrennung stattfinden kdnne, wenn kein Sauerstoff vor-
handen ist. Er wusste naturlich, dass das Problem bei einem elektrischem
Lichtapparat darin bestand, dass es keine Methode gab, um die Hitze kontrol-
lieren zu kénnen. Als ihm klar wurde, dass es ohne Sauerstoff kein Verbren-
nung geben kénne, setzte er den kleinen Draht seines elektrischen Lichtappa-
rats in einen Glaskolben, schlof3 den gesamten Sauerstoff aus und schon war
die Glihlampe geboren!

Wenn heute abend die Sonne untergeht, begeben Sie sich zur Wand, legen
einen Schalter um und schon befinden Sie sich wieder in einem hell erleuchte-
ten Zimmer. Vor wenigen Generationen noch hétte diese Tatsache die Men-
schen in Aufregung und Erstaunen versetzt, und doch ist nichts Mystisches
an diesem Vorgang. Dank der Vorstellungsgabe eines Herrn Edison haben

Sie sich lediglich zweier Prinzipien bedient, die es immer schon gab!
http:/ /www.hogeba.de
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Niemand, der Andrew Carnegie naher kannte, bescheinigte ihm irgendwel-
che aullergewdhnlichen Fahigkeiten oder gar eine geniale Begabung - mit
einer einzigen Ausnahme: Er war in der Lage, Manner auszuwahlen, die im
Geiste der Harmonie mit ihm zusammen arbeiten konnten und wollten!
Welche Fahigkeit hatte er dariber hinaus denn noch bendtigt, um seine Dol
larmillionen anzuh&ufen?

Jeder Mensch, der das Prinzip des organisierten Energieeinsatzes versteht
- wie dies bei Carnegie der Fall war - und geniigend Menschenkenntnis be-
sitzt, um die Manner auszusuchen, die er fir eine bestimmte Aufgabe bendti-
gt, kann das nachmachen, was Carnegie vorgemacht hat!

Carnegie war ein Mann mit Vorstellungskraft. Er setzte sich erst ein zen-
trales Ziel und umgab sich dann mit Mannern, die Uber das Fachwissen, die
Ausbildung und die Vision verfiigten, um dieses Ziel zu verwirklichen. Carne-
gie erstellte die Plane fur sein zentrales Ziel nicht immer selbst. Er sorgte
dafur, dass andere wussten, was er wollte, dann suchte er die Mitarbeiter
zusammen, die die Plane fur ihn ausarbeiteten. Das war mehr als Vorstel-
lungsvermagen, das war Genialitat des héchsten Grades!

Manner von Schlage Carnegies sind jedoch nicht die einzigen, die sich ihrer
Vorstellungskraft auf lohnende Weise bedienen kdnnen. Diese grofie Kraft
steht dem Neueinsteiger in das Geschaftsleben ebenso zur Verfiigung wie
dem Mann, der es bereits ,geschafft” hat.

Eines Morgens war der Privatwagen von Charles M. Schwab in seinem Stahl-
werk in Bethlehem geparkt. Als er aus seinem Wagen ausstieg, kam ihm ein
junger Stenograph entgegen und kindigte an, dass er sicher stellen wollte,
dass alle Briefe und Telegramme, die Mr. Schwab diktieren waollte, unverziig-
lich in Angriff genomen wirden. Niemand hatte diesem jungen Mann den
Auftrag erteilt, sofort zur Stelle zu sein, aber er verflgte Uber gentgend
Vorstellungskraft, um zu sehen, dass dies seinem beruflichen Fortkommmen
sicherlich nicht abtraglich sein wirde. Von diesem Tag an war dieser junge
Mann fur die Beférderung ,vorgemerkt”. Mr. Schwab wahlte ihn fir die Be-
forderung aus, weil dieser Mann etwas getan hatte, was Dutzende anderer
Stenographen in diesem Stahlwerk ebenfalls hatten tun kdnnen, aber nicht
getan hatten. Heute ist dieser junge Mann der Prasident eines der weltgrol3-
ten Arzneimittelherstellers.

Vor einigen Jahren erhielt ich einen Brief von einem jungen Mann, der gerade
das Business College abgeschlossen hatte. Er suchte bei mir eine sichere Be-
schaftigung. Seinem Brief lag eine nagelneue Zehn-Dollar-Naote bei, die noch
niemals gefaltet oder zerknittert worden war. Das Bewerbungsschreiben
hatte folgenden Inhalt:

.lch habe vor kurzem einen Handelskursus an einem der bedeutendsten Business Col-
leges absolviert und ersuche um eine Position in Ihrem Geschaft, da es fur einen jungen
Berufsanfanger wie mich auflerst erstrebenswert ist, das Berufsleben unter der Fih-
rung eines Mannes wie Sie zu beginnen.

Sofern Ihnen der beigefigte Zehn-Dollar-Schein angemessen erscheint, um mich eine
Woche lang einzuweisen, darf ich Sie bitten, diesen zu akzeptieren. Ich werde dann den
ersten Monat unentgeltlich arbeiten und tberlasse es Ihnen, danach das Gehalt festzule-
gen, das Ihnen meinem Wert entsprechend angemessen erscheint.

Ich bin an dieser Position sehr interessiert und bin gerne bereit, alle zumutbaren Opfer
zu bringen.”
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Dieser junge Mann erhielt seine Chance. Sein Vorstellungsvermégen ver-
schafft ihm die gewiinschte Gelegenheit und bevor der erste Monat um war,
bot ihm der Prasident einer Lebensversicherungsgesellschaft, der von die-
sem Vorfall gehort hatte, eine gut bezahlte Stelle als Privatsekretar an. Heute
ist er leitender Mitarbeiter in einer der grofiten Lebensversicherungsgesell-
schaften der Welt.

Vor einigen Jahren erhielt auch Thomas A. Edison ein Bewerbungsgesuch.
Aus irgendwelchen Griinden antwortete Edison nicht. Der Bewerber lief3 sich
davon nicht entmutigen, und war fest entschlossen, von Edison eine Antwort
zu erhalten. Wichtiger aber noch ist, dass er ebenso fest entschlossen war,
die Stelle zu bekommen. Er wohnte weit entfernt von \West Orange, New
Jersey, wo Edison beheimatet war, er verfiigte jedoch nicht tber genigend
Geld, um sich die Bahnfahrt leisten zu kénnen. Aber (ber eines verfigte er
durchaus: Uber Vorstellungskraft!

Er fuhr in einem Frachtzug nach West Orange, erhielt sein Vorstellungsge-
spréach, erzahlte seine Geschichte und - wurde angestellt!

Heute lebt dieser Mann in Bradentown in Florida. Aus dem aktiven Geschafts-
leben hat er sich zuriickgezogen, da er bereits gentigend Geld verdient hat,
um sich zur Ruhe zu setzen. Sein Name ist Edwin C. Barnes.

Mr. Barnes nutzte sein Vorstellungsvermdogen und erkannte den Nutzen ei-
ner engen Zusammenarbeit mit einem Mann wie Thomas A. Edison. Er sah,
dass ihm eine solche geschéaftliche Verbindung die Gelegenheit geben wiirde,
Mpr. Edison zu studieren und ihn gleichzeitig auch mit dem Geschéftsfreunden
Edisons in Kontakt bringen wiirde, die zu den einflussreichsten Mannern der
Welt zahlten.

Dies sind nur einige wenige Fakten, die ich persénlich miterleben konnte und
die mir gezeigt haben, wie weit es ein Mensch bringen kann, der seine Vor-
stellungskraft aktiv nutzt!

Der Name Theodore Roosevelt ist fur alle Zeiten in den Geschichtsbiichern
vermerkt und dabei sticht nur eine einzige Handlung wahrend seiner Zeit als
amerikanischer Prasident hervor. Alles, was er danach vollbracht hat, ver-
blasst dagegen, aber dass er ein Mann mit Vorstellungskraft war, ist unbe-
stritten.

Er setzte die Route des Panama-Kanals durch.

Jeder amerikanische Préasident, von \Washington bis Roosevelt, hatte diesen
Kanal beginnen und fertigstellen kénnen, aber die Aufgabe schien zu kolossal,
um durchsetzbar zu sein. Sie erforderte einen Mann mit Vorstellungsvermo-
gen und Mut. Roosevelt verfiigte Gber beide Eigenschaften und der Kanal ist
nun Wirklichkeit.

Im Alter von vierzig Jahren - dem Alter, in dem die meisten Manner anfangen,
sich fur zu alt zu halten, um etwas Neues zu beginnen - sa3 James J. Hill im-
mer noch am Telegraphenpult und verdiente $ 30,- pro Monat. Kapital hatte
er keines. Einflussreiche Freunde mit Kapital hatte er ebenso wenig.

Aber er hatte ...

Vorstellungskraft!

http:/ /www.hogeba.de

[ITH uoajoden uoA jssejpA

Seite 230
e



Vor seinem geistigen Auge sah er eine grof3e Eisenbahnstrecke, die den un-
erschlossenen Nordwesten Amerikas durchziehen und den Atlantik mit dem
Pazifik verbinden wiirde. Seine Vorstellungskraft war so lebhaft, dass er and-
ren die Vorteile einer solchen Strecke schmackhaft machen konnte. Mit dem
Ergebnis ist heute jeder Schuljunge vertraut. Wichtig ist hierbei der Teil, der
bei der Schilderung von Hills Leistung niemals erwahnt wird: dass die Great
Northern Railway zunachst in der Vorstellungskraft Hills Gestalt annahm. Die
Eisenbahnlinie wurde mit Stahlschienen und Holzschwellen erbaut, wie jede
andere Eisenbahnstrecke auch, und sie wurde auch auf dieselbe Weise finan-
ziert wie jede andere Stecke, wer aber die wirkliche Geschichte hinter dem
Erfolg von James J. Hill hdren will, muss sich geistig in die kleine Bahnstation
begeben, wo er fir einen Wochenlohn von dreifig Dollar arbeitete und sich
diese Strecke ausdachte. Damals bestand sein gesamtes Kapital aus seiner
Vorstellungskraft!

Die Vorstellungskraft ist enorm machtig, sie ist die Werkstatt der Seele, in
der die Gedanken in Eisenbahnen und Wolkenkratzer, Fabriken und maschi-
nelle Anlagen, zusammengewoben werden.

Wenn Ihre Vorstellungskraft der Spiegel der Seele ist, haben Sie auch ein
besonderes Recht darauf, vor diesem Spiegel zu stehen und sich so zu sehen,
wie Sie sein wollen. Sie haben das Recht, in diesem Zauberspiegel das Haus
zu sehen, in dem Sie wohnen wollen, den Betrieb zu sehen, den Sie fihren
wollen, die Bank zu sehen, der Sie vorstehen wollen, die Station im Leben zu
sehen, die Sie erreichen wollen. Ihre Vorstellungskraft gehort Ihnen! Nutzen
Sie sie! Je effizienter Sie das tun, umso grofer der Nutzen, den sie lhnen
bringt!

Am ostlichen Ende der Brooklyn-Bridge in New Yark City fihrt ein alter Mann
einen Schusterladen. Als die Ingenieure damit begannen, Pféhle einzuram-
men und das Fundament fiir diese groBartige Stahlkonstruktion zu errichten,
schittelte dieser Mann seinen Kopf und murmelte: ,Das ist unméglich!”

Nun blickt er von seiner Flickschusterei auf und schiittelt wieder Kopf: ,Wie
ist das moglich?”

Er sah die Bricke vor seinen Augen Gestalt annehmen und hat immer noch
nicht gentgend Vorstellungskraft, um das zu analysieren, was er mit ange-
sehen hatte. Der Ingenieur, der die Briicke plante, sah sie bereits lange vor
ihrer Verwirklichung, lange, bevor der erste Spatenstich getan wurde, damit
die Fundamentsteine gelegt werden konnten. In seiner Vorstellung wurde die
Bricke Realitat, weil er sein Vorstellungsvermogen darauf geschult hatte,
aus alten ldeen neue Kombinationen zu schaffen!

Bei Versuchen hat kirzlich ein bekanntes Bildungsinstitut entdeckt, wie man
Blumen mit Hilfe von elektrischem ,Sonnenlicht” schlafen legen und wieder
aufwecken kann. Diese Entdeckung ermdglicht das Wachstum von Gemise
und Blumen ohne Sonnenlicht. Diese neue Entdeckung, gewilrzt mit etwas
Vorstellungskraft und den Entdeckungen von Luther Burbank im Bereich der
Gartenbaukunst, kdnnten dazu fihren, dass der Stadter in absehbarer Zeit
das ganze Jahr Gemuse verzehren kann.
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In einer Stadt an der kalifornischen Kiste wurde das gesamte bebaubare
Land in Parzellen aufgeteilt und nutzbar gemacht. Auf der anderen Seite der
Stadt gab es einige steile Hugel, die als Bauland nicht geeignet waren und
wieder an einer anderen Stelle lagen die Grundsticke so tief, dass sie eines
Tages vom Grundwasser Uberflutet werden wiirden.

In diese Stadt kam ein Mann mit Vorstellungskraft. Solche Leute haben in der
Regel einen scharfen Verstand und dieser Mann war davon keine Ausnahme.
Gleich zu Anfang seines Besuchs erkannte er, dass hier Maglichkeiten im Im-
mobilienbereich bestanden. Er sicherte sich eine Option fur diese Hiugel, die
aufgrund ihrer Steilheit als Bauland nicht geeignet waren. Auch fur die tiefer
liegenden Flachen sicherte er sich eine Option. Diese Optionen konnte er zu
einem sehr gunstigen Preis erwerben, da dieses Land allgemein als wertlos
angesehen wurde.

Mit einigen wenigen Tonnen Sprengstoff verwandelte er diese Higel in einen
Schutthaufen. Mit ein paar Traktoren und einigen Bauhelfern nivellierte er
die Flache und verwandelte sie in einwandfreies Bauland. Ein paar Maulesel
und Zugwagen halfen ihm dabei, die Uberschissige Erde in das angeblich
zu tief liegende Gelande zu verbringen und auch diese Flachen bebaubar zu
machen.

Er schuf sich ein Vermadgen. Wofir?

Um etwas Erde an einer Stelle abzutragen, wo sie nicht benétigt wurde, und
dorthin zu bringen, wo sie gebraucht wurde. Um nicht brauchbare Erde mit
Vorstellungskraft zu verbinden!

Die Bewohner in diesem Stadtchen bezeichnen den Mann als Genie. Diese
Auszeichnung steht ihm durchaus zu. Es ist dieselbe Art von Genialitat, die
jeder andere von ihnen an den Tag hatte legen kénnen, wenn er sich auf die-
selbe Weise der Vorstellungskraft bedient hatte, wie dieser Fremde.

In der Chemie lassen sich zwei oder mehr chemische Bestandteile in solchen
Proportionen miteinander vermischen, da sich aus der blof3en Vermischung
eine enorme Energie ergibt, die vorher nicht vorhanden war. Es ist auch mdg-
lich, gewisse chemische Elemente in solchen Proportionen miteinander zu
vermischen, dass samtliche Elemente der Kombination nunmehr véllig an-
ders geartet sind, wie dies bei H,0 der Fall ist, was ein Gemisch aus zwei Tei-
len Wasserstoff und einem Teil Sauerstoff ist und auf diese Weise \Wasser
ergibt.

Die Chemie ist jedoch nicht der einzige Bereich, in dem eine Kombination aus
verschiedenen physikalischen Elementen dazu fihrt, dass jeder Bestandteil
wertvoller wird oder dass daraus etwas vollig Neuartiges hervorgeht. Der
Mann, der die unbrauchbaren Hiigel in die Luft sprengen und die (berschis-
sige Erde abtragen und an einer nitzlicheren Stelle neu auftragen liel3, gab
der Erde und den Steinen einen Wert, den sie vorher nicht besaf3en.

Eine Tonne Roheisen ist nur von geringem Wert. Fiigt man diesem Rohei-
sen in entsprechenden Mengen Kohlenstoff, Silizium, Mangan, Schwefel und
Phosphor hinzu, so erhalt man den wesentlich wertvolleren Stahl. Durch das
Hinzuflgen noch weiterer Substanzen, ebenfalls in entsprechenden Mengen,
und fachgeméafRe Bearbeitung werden aus einer Tonne Stahl Uhrenfedern,
deren Wert nochmals betrachtlich gesteigert ist.
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Bei all diesen Verwandlungen und Umwandlungen ist ein Bestandteil jedoch
der wichtigste:

Die Vorstellungskraft!

An einer der groBien FernstraBen zwischen New York und Philadelphia stand
eine alte, halb verfallende Scheune, die keine finfzig Dollar wert war. Mit Hilfe
von etwas Holz und Zement - sowie Vorstellungskraft! - wurde aus dieser
Scheune eine Tankstelle, die dem Mann, der lber diese Vorstellungskraft
verflgte, ein kleines Vermdgen einbrachte.

Auf der anderen Seite meines Buros steht eine kleine Druckerei, die dem
Besitzer gerade das Nétigste zum Uberleben einbringt. Ein Dutzend Hauser-
blocks weiter steht eine der modernsten Druckereien der Welt und sein Inha-
ber bereist die ganze Welt und verdient mehr Geld, als er je ausgeben kann.

Vor zwanzig Jahren arbeiteten die beiden Besitzer im selben Betrieb!

Der Besitzer der GroBdruckerei verfiigte Uber eine ausreichend entwickelte
Urteilsgabe, um sich mit einem Mann zusammenzutun, der seine Vorstel-
lungskraft mit dem Druckereigewerbe verband. Dieser mit Vorstellungsver-
maogen ausgestattete Mann ist ein Werbetexter und vermittelt der Druckerei
mehr Auftrage als diese annehmen kann; er arbeitet interessante \Werbe-
kampagnen aus und bietet seinen Kunden auch die entsprechenden Drucker-
zeugnisse. Dieser Betrieb kann fiir seine Druckauftrage Preise verlangen, die
sich im obersten Segment bewegen, weil die in diesen Betrieb eingeflossene
Vorstellungskraft ein Produkt erzeugt, das die meisten tbrigen Druckereien
nicht liefern kénnen.

In der Stadt Chicago wurde einer der Boulevards angehoben. Dadurch wur-
den mehrere stattliche Wohnhauser verschandelt, weil die neue StraBBenfih-
rung nun auf der Héhe des ersten Stocks verlief. Wahrend die Hausbesitzer
noch ihr Missgeschick beklagten, kam ein Mann mit Vorstellungsvermdagen,
kaufte die betroffenen Hauser fur einen ,Apfel und ein Ei* auf, wandelte das
erste Stockwerk jeweils in Geschaftsraume um und erfreut sich nun satter
Mieteinnahmen.

Bedenken Sie bei der Lektire dieser Zeilen bitte, was bereits zu Beginn die-
ser Lektion stand. Erinnern Sie sich daran, dass das Beste, was Sie mit Ihrer
Vorstellungskraft anstellen kénnen, darin besteht, dass Sie alte Ideen neu
kombinieren.

Wenn Sie Ihre Vorstellungskraft richtig einsetzen, hilft sie Ihnen, Misserfolge
und Fehler in unschéatzbare Pluspunkte zu verwandeln. Sie verhilft Ihnen zur
Entdeckung einer Wahrheit, die nur jene kennen, die ihre Vorstellungskraft
nutzen, ndmlich, dass die groBten Riickschlage und Niederlagen im Leben
haufig die Tur zu goldenen Gelegenheiten aufstofBen!

Einer der hochstbezahlten Edelsteinschleifer und Graveure der Vereinigten
Staaten war vorher Postbote. Eines Tages saf er in einer Strafenbahn, die
in einen Unfall verwickelt wurde und eines seiner Beine musste amputiert
werden. Die StraBenbahngesellschaft entschadigte ihn mit $ 5.000,-. Mit
diesem Geld finanzierte er sich seine Ausbildung zum Graveur. Das Produkt
seiner Hande, verbunden mit Vorstellungskraft, ist jetzt mehr wert als er mit
seinen Beinen als Postbote verdienen konnte.
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Als es notig wurde, seine Bemuihungen in eine neue Richtung zu lenken, ent-
deckte er, dass er (ber Vorstellungsvermégen verfiigte.

Erst wenn Sie Ihre Bemiihungen mit lhrer Vorstellungskraft verbinden, wer-
den Sie erkennen, was in lhnen steckt und wozu Sie in der Lage sind. Das
Produkt lhrer Hande Arbeit, abziiglich Vorstellungskraft, wird Ihnen nur eine
bescheidene Rendite einbringen, mit denselben Handen aber kénnen Sie ein
Vielfaches verdienen, wenn Sie auch Ihre Vorstellungskraft zu Hilfe nehmen!

Sie kénnen lhre Vorstellungskraft auf zweierlei Arten nutzen. Sie kénnen diese
Fahigkeit in lhrem eigenen Geiste entwickeln oder Sie kdnnen sich mit jeman-
dem zusammentun, bei dem diese Kraft bereits voll ausgereift ist.

Andrew Carnegie tat beides. Er nutzte nicht nur seine eigene Vorstellungs-
kraft, sondern umgab sich auch mit tichtigen Mannern, die ihrerseits mit die-
ser so wertvollen Eigenschaft gesegnet waren, da sein zentrales Ziel Fach-
leute in den unterschiedlichsten Bereichen verlangte. In dieser Gruppe, die
Carnegies ,Mastermind” bildeten, waren Manner, deren Vorstellungskraft auf
den Bereich der Chemie begrenzt war. Andere wiederum richteten ihre Vor-
stellungskraft auf den Bereich der Finanzen. Wieder andere konzentrierten
ihre Vorstellungskraft auf Vertrieb und Verkauf. Einer davon war Charles M.
Schwab, der als der fahigste Verkaufer in Carnegies Team galt.

Falls Sie der Auffassung sind, dass lhre eigene Vorstellungskraft und Fantasie
nicht ausreiche, sollten Sie mit jemanden eine Verbindung eingehen, dessen
Vorstellungsvermégen weit genug entwickelt ist, um lhre eigene Schwache
auszugleichen. Es gibt eine Vielzahl von Verbindungen und Gruppierungen. Zu
nennen sind zum Beispiel das Bindnis der Ehe, oder eine geschaftliche Part-
nerschaft oder eine Verbindung zwischen Arbeitgeber und Arbeithnehmer.
Nicht jedermann ist als Arbeitgeber geeignet und wem diese Gabe abgeht,
der kann sich mit Personen zusammenschlief3en, die in diesem Bereich Gber
die gebotene Vorstellungskraft verfiigen.

Man sagt, dass Mr. Carnegie mehr seiner Mitarbeiter zu Milliondren ge-
macht habe als jeder andere Arbeitgeber in der Stahlbranche. Einer davon
war Charles M. Schwab, der eine ausgepréagte Vorstellungsgabe mit einer
gut entwickelten Urteilskraft kombinierte, indem er sich mit Mr. Carnegie zu-
sammentat. Es ist nichts Unehrenhaftes daran, im Arbeitnehmerstand zu
arbeiten. Nicht selten ist dies die Seite eines Bundnisses, die sich als die ren-
tablere erweist, zumal nicht jedermann dazu geschaffen ist, die mit Fiihrungs-
aufgaben verbundene Verantwortung zu ibernehmen.

Vermutlich gibt es keinen anderen Bereich, in dem die Vorstellungskraft eine
so grof3e Rolle spielt wie im Vertrieb und Verkauf. Der Spitzenverkaufer sieht
die Vorziige der von ihm angebotenen Produkte oder Leistungen in seiner
Vorstellung und falls er dies nicht tut, wird er auch keinen Verkaufsabschluss
erzielen!

Vor einigen Jahren wurde ein Verkauf zum Abschluss gebracht, der als der
weitreichendste und bedeutenste seiner Art gilt. Bei diesem Verkauf ging es
um keine Ware, sondern um die Freiheit eines Mannes, der im Strafgefang-
nis von Ohio einsal3 und um die Durchfihrung einer Strafreform, welche fur
die Manner und Frauen, die mit dem Gesetz in Konflikt gegkommen sind, nach-
haltige Veranderungen mit sich bringt.
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Damit Sie nachvallziehen kénnen, auf welche Weise das Vorstellungsvermo-
gen hier eine Rolle spielte, darf ich diesen ,Verkauf” fiir Sie analysierten, wo-
bei ich nicht umhin kann, wiederholt auf mich selbst Bezug zu nehmen; ohne
diese Bezugnahme wiirde der Veranschaulichungswert jedoch eingebif3t
werden.

Vor einigen Jahren wurde ich gebeten, vor den Insassen des Strafgefang-
nisses von Ohio einen Vortrag zu halten. Als ich auf die Sprecherbihne trat,
sah ich vor mir im Publikum einen Mann, den ich Uber zehn Jahre vorher
als erfolgreichen Geschaftsmann kennen gelernt hatte. Dieser Mann war
B., dessen Begnadigung ich spater erreichen konnte. Die Geschichte seiner
Entlassung ging durch praktisch alle amerikanischen Zeitungen. Eventuell
erinnen Sie sich daran.

Nachdem ich meinen Vortrag beendet hatte, sprach ich B. an und fand he-
raus, dass er wegen Urkundenfélschung zu einer zwanzigjahrigen Geféngnis-
strafe verurteilt warden war. Ich hérte mir seine Geschichte an und sagte
dann:

,lch weniger als sechzig Tagen habe ich Sie hier raus!”

Er zwang sich zu einem L&cheln und antwortete: ,Ich bewundere Ihre Initiative, be-
zweifle aber, dass Sie die Situation richtig einschatzen kénnen. Wissen Sie, mindestens
zwanzig einflussreiche Manner haben bereits alles versucht, um mich hier rauszuholen.

Alles ohne Erfolg! Es ist einfach nicht maglich!”

Ich vermute, dass es seine letzte Bemerkung - ,es ist einfach nicht maglich®
- war, die mich herausforderte. Ich wollte ihm beweisen, dass es durchaus
mdglich war. Ich kehrte wieder nach New York City zurick und bat meine
Frau, ihre Koffer zu packen und sich auf einen Aufenthalt unbestimmter Dau-
er in Columbus einzurichten. Dort befand sich diese Strafanstalt.

Ich hatte ein zentrales Ziel im Kopf! Dieses Ziel war die Entlassung von B.
aus dem Gefangnis. Aber nicht nur das. Ich wollte auch, dass er vom Makel
eines ,Knasti” befreit wirde.

Ich zweifelte nicht ein einziges Mal daran, dass dieses Ziel erreichbar sei,
denn ein Verkaufer, der mit einer Haltung des Zweifels an seine Aufgabe
herangeht, kann keinen erfolgreichen Abschluss tatigen. Meine Frau und ich
fuhren also nach Columbus und bezogen unser Quartier.

Am nachsten Tag suchte ich den Gouverneur von Ohio auf und eréffnete ihm
mein Anliegen wie folgt:

,Herr Gouverneur, ich bin kammen, um Sie um die Freilassung von B. zu bitten. Ich habe
berechtigte Grunde fir meine Bitte und hoffe, dass Sie ihm seine Freiheit ohne weitere
Verzdgerung gewahren, ich bin jedoch bereit, solange zu bleiben, bis er auf freien Fuf3
gesetzt wird, egal, wie lange das dauern wird.

Wie Sie sicherlich wissen, hat B. wahrend seines Gefangnisaufenthaltes im Strafgefang-
nis von Ohio einen Korrespondenzkursus ins Leben gerufen. Er konnte 1729 der insge-
samt 2518 Insassen des Strafgefangnisses von Ohio dazu bewegen, an diesem Kurs
teilzunehmen. Er hat es geschafft, in ausreichender Anzahl schriftliche Unterlagen und
Kursmaterial zu beschaffen und hat daftir nicht einen einzigen Penny des Staates Chio in
Anspruch genommen. Vom Gefangnisdirektor und vom Kaplan des Gefangnisses habe
ich erfahren, dass er die Gefangnisregeln genauestens eingehalten hat.
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Einen Mann, der dergestalt auf 1729 Manner einwirken kann, dass diese an sich selbst
arbeiten, kann ich mir nicht als einen schlechten Menschen vorstellen.

Ich bin gekommen, um Sie um seine Freilassung zu bitten, weil ich ihn an die Spitze einer
Gefangnisschule setzen mdchte, die den 160.000 Insassen der ibrigen amerikanischen
Gefangnisse ebenfalls eine Chance auf Verbesserung bieten sall. Ich bin bereit, mich fur
sein Verhalten nach seiner Entlassung zu verbiirgen.

Soweit mein Anliegen. Bevor Sie mir Bescheid geben, gestatten Sie mir noch den Hin-
weis, dass ich durchaus weil3, dass lhre politischen Gegner die Entlassung von B. geniss-
lich ausschlachten werden. Ich weil3 auch, dass dies soweit gehen kann, dass Sie bei der
nachsten \Wahl nicht mehr unter den Kandidaten sein werden.”

Der Gouverneur von Ohio, Vic Donahey, strich sich dber sein breites Kinn.
Dann sagte er:

,Wenn Sie mit B. das vorhaben, was Sie mir soeben erzahlt haben, setze ich ihn auf
freien Fuf3, auch wenn es mich finftausend Stimmen kosten sollte. Bevor ich die Begna-
digung unterzeichne, bitte ich Sie jedoch, den Begnadigungsausschuss aufzusuchen und
die Empfehlung des Direktors und des Geféngniskaplans einzuholen. Sie wissen, dass
ein Gouverneur immer der 6ffentlichen Meinung ausgesetzt ist und diese Herren sind in
diesem Fall die Vertreter der Allgemeinheit.”

Damit war der Abschluss getétigt. Und es hatte nicht einmal finf Minuten
gedauert.

Am nachsten Tag wurde ich nochmals im Biro des Gouverneurs vorstellig.
Diesmal war der Kaplan mit dabei. Wir lieBen den Gouverneur wissen, dass
die Freilassung von allen drei Seiten - Begnadigungsausschuss, Gefangnis-
direktor und Kaplan - beflrwortet wurde. Drei Tage spater wurde die Be-
gnadigung unterzeichnet und B. trat durch die schmiedeeisernen Tore in die
Freiheit hinaus.

Sie werden an dieser Schilderung erkannt haben, dass die Transaktion im
Grunde ganz einfach war. Die Voraussetzungen waren bereits gegeben, be-
vor ich Gberhaupt in Erscheinung trat. B. selbst hatte daflir gesorgt, einerseits
durch seine gute Fihrung und andererseits durch den Dienst, den er 1729
Mitinsassen gewahrt hatte. Mit der Ausfertigung des Korrespondenzkurses
fertigte er auch den Schlissel, der ihm die Freiheit aufschloss.

Warum hatten es dann die anderen, die sich ebenfalls um seine Freilassung
bemuht hatten, nicht geschafft?

Weil ihnen eines fehlte:
Vorstellungskraft!

Vielleicht begriindeten sie das Begnadigungsgesuch damit, dass B. weithin
bekannte Eltern hatte, oder dass er Hochschulabsolvent war oder dass er
nicht gemeingefahrlich sei. Sie versdumten es aber, dem Gouverneur von
Ohio einen Grund zu liefern, der eine Begnadigung rechtfertigen wiirde.
Hatten sie das getan, ware B. bereits wesentlich friher entlassen worden.

Bevor ich den Gouverneur aufsuchte, nahm ich mir alle Fakten vor und ver-
setzte mich in meiner Vorstellungskraft in die Lage des Gouverneurs. Ich
Uberlegte mir, welche Art von Prasentation mich am nachhaltigsten anspre-
chen wirde, wenn ich an seiner Stelle ware.
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Als ich um die Freilassung von B. bat, tat ich dies im Namen der 160.000 un-
glickseligen Manner und Frauen, die in den Gefangnissen der USA einsalien,
und die von dem Korrespondenzkurs profitieren kénnten. Seine prominenten
Eltern erwéhnte ich mit keinem Wort. Die Freundschaft, die ich in friheren
Jahren mit B. pflegte, lief3 ich ebenfalls unerwahnt. Diese Dinge héatten viel-
leicht mit angesprochen werden kénnen, im Vergleich zum wesentlich stich-
haltigeren Grund, der sich aus der Hilfe fiir 160.000 Personen ergab, wel-
che B. nach seiner Freilassung bieten kénnte, nahmen sich die personlichen
Grinde jedoch mehr als bescheiden aus.

Als der Gouverneur von Ohio seine Entscheidung traf, war B. in seinen Augen
sicherlich nicht der wesentliche Faktor. Der Gouverneur sah vielmehr die Vor-
teile fir 160.000 Méanner und Frauen, die einen Einfluss benétigen, wie ein
freigelassener B. ihn bieten konnte.

Das war Vorstellungskraft!

Es war auch Verkaufskunst! Ich hatte spater Gelegenheit, mich mit einem
der anderen Manner zu unterhalten, die erfolgslos um seine Begnadigung
ersucht hatten. Er fragte mich: ,Wie haben Sie das angestellt?”

Ich antwortete: ,\Wissen Sie, das war kinderleicht. Die Vorarbeit war namlich
bereits abgeschlossen, bevor ich GUberhaupt davon erfuhr. B. hatte selbst da-
fur gesorgt”.

Der Mann blickte mich verduzt an. Das, was ich hier zu erkldren versuche,
konnte er nicht erkennen, nédmlich, dass praktisch alle schwierigen Aufga-
ben einfach werden, wenn man sie von der richtigen Seite her anpackt. Bei
B.'s Freilassung spielten zwei wichtige Faktoren eine Rolle. Der erste war
der Umstand, dass er selbst das Material geliefert hatte, bevor ich mich der
Sache annahm. Und der zweite war die Tatsache, dass ich mich vor meinem
Gesprach mit dem Gouverneur selbst davon Gberzeugt hatte, dass ich ein
Rechte hatte, um B.'s Entlassung zu bitten und die Angelegenheit deshalb
unbefangen vortragen konnte.

Lesen Sie nochmals nach, was weiter vorne in dieser Lektion Gber das Thema
der Telepathie gesagt wurde und Ubertragen Sie es auf diesen Fall. Dass ich
einen guten Grund hatte, wusste der Gouverneur bereits lange, bevor ich
mein Anliegen formuliert hatte. Falls mein Gehirn ihm diesen Gedanken nicht
gefunkt hatte, dann spatestens der Ausdruck meines Selbstbewusstseins
und meiner Selbstsicherheit in meinen Augen und der positive Ton meiner
Stimme. Es lag auf der Hand, dass ich an diese Sache glaubte.

Ich bitte nochmals um Entschuldigung fur diese personlichen Hinweise, ganz
Amerika war jedoch mit diesem Fall vertraut, so dass dies nicht zu umgehen
war. lch will mir damit keinen Ruhm an die Brust heften, denn ich habe nichts
anderes getan, als meine Vorstellungskraft als Montageraum zu verwenden,
in dem die Faktoren, die zum Ergebnis fihrten, miteinander verbunden wur-
den. Jeder, der Uber die Vorstellungskraft verfligt, hatte dasselbe tun kdn-
nen.

In meinem ganzen Leben kann ich mich an keinen Vorfall erinnern, bei dem

fur die hier beschriebenen finfzehn Erfolgsvoraussetzungen ein klarerer Pra-
xisbeweis geliefert wurde als im Zusammenhang mit der Freilassung von B.
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In der langen Beweiskette ist dies ein weiteres Glied, das zu meiner Befrie-
digung die herausragende Macht des Vorstellungsvermogens belegt. Fur je-
des Problem gibt es unzahlige Lésungsmaéglichkeiten, aber es gibt immer nur
eine einzige ldealldsung. Finden Sie diese optimale Lsung und |hr Problem
ist gelost. Egal, wie viele Vorzige Ihre Waren haben, es gibt Millionen von
Maglichkeiten, sie falsch darzustellen. Damit Sie den richtigen Ansatz finden,
brauchen Sie Vorstellungskraft!

Bei Inrer Suche nach dem richtigen Weg sollten Sie folgenden menschlichen
Charakterzug beachten:

Der Mensch wird lhnen einen Gefallen erweisen, den Sie fiir einen Drit-
ten erbitten, auch wenn er diesen Gefallen nicht erweisen wirden, falls
er fur Sie erbeten wirde.

Vergleichen Sie diese Aussage mit der Tatsache, dass ich den Gouverneur
von Ohio weder um einen Gefallen fiir mich noch um einen Gefallen fur B. ge-
beten hatte, sondern dass ich den Nutzen fir 160.000 Geféangnisinsassen
herausgestrichen hatte.

Verkaufer mit Vorstellungskraft bieten Ihre Produkte immer so an, dass die
Vorteile dieser Artikel fir den potenziellen K&aufer offensichtlich sind. Es ist
selten, dass jemand eine Ware oder etwas anders erwirbt, nur um dem Ver-
kaufer einen Gefallen zu erweisen. Es liegt im Wesen des Menschen, das zu
tun, was uns selbst zugute kommt.. Das ist eine kalte, aber unabweisbare
Tatsache, auch wenn Idealisten es gerne anders sahen.

Um es ohne Umschweife zu sagen: Der Mensch ist egoistisch!

Die Wahrheit zu verstehen, bedeutet auch, zu verstehen, wie Sie den Fall
darzustellen haben; ob es um die Entlassung eines Strafgefangenen oder um
das Angebot einer Ware geht, ist dabei unerheblich. In lhrer eigenen Vorstel-
lungskraft planen Sie die Darstellung lhres Falles so, dass die starksten und
Uberzeugendsten Vorteile fur den Kaufer offensichtlich werden.

Das ist Vorstellungskraft!

Ein Farmer zog in die Stadt und nahm seinen gut ausgebildeten Schaferhund
mit sich. Er stellte bald fest, dass der Hund in der Stadt fehl am Platze war,
also entschloss er sich, ihn ,loszuwerden®. Er nahm den Hund mit aufs Land
und klopfte an die Tir eines Farmhauses. Ein Mann kam ihm auf Kriicken
entgegen. Der Hundebesitzer begriiite den Mann im Haus wie folgt:

-Wirden Sie gerne einen ausgezeichneten Schaferhund erwerben, den ich los-
haben will?*

,Nein®, schallte es zurick und die Tur fiel zu.

Der Hundebesitzer klapperte ein halbes Dutzend weiterer Hofe ab und stellte
immer wieder dieselbe Frage. Er erhielt auch immer wieder dieselbe Ant-
wort. Er kam zu dem Schluss, dass niemand den Hund wolle und so begab
er sich wieder in die Stadt zuriick. An diesem Abend erzahlte er einem Mann
mit Vorstellungskraft von seinen Erlebnissen. Der andere Mann hérte sich
an, wie der Hundebesitzer sein Tier ,loswerden” wollte.
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,Uberlassen Sie das mir, sagte der Mann mit Vorstellungskraft. Der Hundebe-
sitzer willigte ein.

Am nachsten Morgen nahm der Mann mit Vorstellungskraft den Hund mit
aufs Land und hielt an der ersten Farm, an der der andere einen Tag zuvor
bereits sein Gliick versucht hatte. Derselbe Mann auf Kriicken humpelte zur
Tur.

Der Mann mit Vorstellungskraft begriif3te ihn auf diese Weise.

.Wie ich sehe, haben Sie Probleme mit dem Rheuma. Was Sie brauchen, ist
ein treuer und gut ausgebildeter Hund. Dieser Hund ist darauf trainiert, Kihe in
den Stall zu treiben und wilde Tiere fernzuhalten, er kann Schafe hiten und noch
einiges mehr.

Fur hundert Dollar gehort dieses Prachttier lhnen!”

.In Ordnung®, sagte der verkrippelte Mann, ,ich nehme ihn*.
Auch das war Vorstellungskraft!

Niemand will einen Hund, den jemand anders ,loshaben” will, aber jeder Far-
men kann einen Hund gebrauchen, der Schafe hiten und Kiihe zusammen-
treiben kann.

Der Hund war derselbe, aber der Mann, der ihn verkaufte, war nicht derjeni-
ge, der ihn ,Joshaben” wallte. Wenn Sie Ihre Vorstellungskraft nutzen, werden
Sie wissen, dass niemand etwas will, das ein anderer ,loshaben” will.

Denken Sie nochmals daran, was Uber das Gesetz der Anziehung gesagt wur-
de, wonach Gleiches wieder Gleiches anzieht. \Wenn Sie so aussehen und sich
so verhalten wie ein Versager, werden Sie nur Versagen anziehen.

Egal, in welchem Bereich Sie beruflich tatig sind, an der Nutzung der Vorstel-
lungskraft geht kein Wegxorbeil

Die Niagara-Féalle waren jede Menge tosenden Wassers und sonst nichts
- bis ein Mann mit Vorstellungsvermégen daherkam, und die ungenutzte En-
ergie in elektrischen Strom verwandelte, der jetzt die Rader von Industrie und
Wirtschaft dreht. Bevor dieser Mann mit Vorstellungskraft erschien, hatten
Millionen anderer Menschen diese \Wasserfalle gesehen - aber niemand ver-
figte uUber die Vorstellungskraft, um Nutzen daraus zu ziehen.

Der erste Rotary-Club der Welt entstand in der Vorstellung von Paul Har-
ris in Chicago. Harris erkannte eine effiziente Mdglichkeit zur Kundenpflege
und zur Erweiterung seiner Anwaltskanzlei. Die Berufsethik untersagte ihm
herkdmmliche Werbemalinahmen, aber Paul Harris hatte gentigend Vorstel-
lungskraft, um einen Weg zu finden, Uber den er seine Kanzlei ohne \Werbung
ausbauen konnte.

Sofern die Winde voribergehend gegen Sie anblasen sollten, denken Sie da-
ran, dass Sie sich ihrer bedienen kénnen, damit sie Sie Ihrem zentralen Ziel
naherbringen. Dazu bendtigen Sie die Vorstellungskraft. Ein Drachen steigt
entgegen dem Wind, nicht mit ihm!
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Dr. Fank Crane war ein Prediger, der sich mit Ach und Krach tber Wasser
halten konnte, bis ihn sein Hungerlohn endlich dazu trieb, sich der Vorstel
lungskraft zu bedienen. Jetzt verdient er Gber hunderttausend Dollar im Jahr

und arbeitet pro Tag nur eine einzige Stunde - er schreibt Essays.
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Auch Bud Fisher arbeitete einst fir einen
Hungerlohn. Jetzt verdient er
funfundsiebzigtausend Dollar im Jahr,
indem er die Leute mit

seinen Cartoons mit Mutt und Jeff zum
Lachen bringt.

Seine Zeichnungen sind nicht besonders
kiinstlerisch wertvoll - Was er verkauft,
ist seine Vorstellungsgabe!

Woolworth war ein unterbezahlter Lehrling in einem Einzelhandelsgeschéft,
unterbezahlt wahrscheinlich deshalb, weil es ihm damals noch an Vorstel-
lungsvermogen mangelte. Kurz vor seinem Tode erbaute er das hochste
Gebaude der Welt und Ubersate die Vereinigten Staaten mit Billigladen. Zu

verdanken ist dies sginer. Vorstellungsaabe.... ...

Wenn Sie sich diese Beispiele ndher betrachten, werden Sie feststellen, dass
bei diesen Leistungen ein eingehendes Studium der menschlichen Natur eine
grofBe Rolle spielte. Um die Vorstellungskraft nutzen zu kdnnen, muss sie |h-
nen tiefe Einblicke in die Beweggrinde verleihen, welche Menschen veran-
lasst, etwas Bestimmtes zu tun beziehungsweise zu unterlassen. Falls Ihnen
Ihre Vorstellungsgabe vor Augen fihrt, wie rasch Menschen bereit sind, auf
Ihre Winsche einzugehen, sobald dies in ihrem Eigeninteresse ist, sind Ihnen
kaum mehr Grenzen gesetzt.

Vor einiger Zeit wurde ich Zeuge einer Uberzeugungsarbeit, die meine Frau
mit unserem Nachwuchs geleistet hatte. Unser S6hnchen bearbeitete mit
einem Loffel die Platte unseres Mahagonitisches in der Bibliothek. Meine Frau
griff nach dem L&ffel, den das Baby allerdings nicht loslassen wollte. Da sie
jedoch eine Frau mit Vorstellungsvermégen ist, bot sie dem Baby ein Bonbon
an, der kleine Bursche liel den Loffel sofort fallen und konzentrierte sich auf
das begehrenswertere Objekt.

Das war Vorstellungskraft! Es war auch Verkaufstiichtigkeit.
Sie setzte sich durch, ohne Gewalt anwenden zu missen.

Ich war Beifahrer im Auto eines Freundes, der mit Gberhdhter Geschwindig-
keit fuhr. Ein Polizist verfolgte uns auf einem Motorrad und sagte meinem
Freund, dass er vorlaufig festgenommen sei. Der Freund lachelte den Poli-

zisten freundlich an und sagte: ,Es tut mir leid, dass ich lhnen bei diesem Regen
Arbeit verursacht habe, aber ich wollte mit meinem Freund hier den Zug um zehn Uhr
erwischen, deshalb habe ich etwas aufs Gas gedrickt. WWahrscheinlich bin ich funfund-
dreiig Meilen gefahren®.
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,Nein, Sie fuhren nur finfundzwanzig Meilen schnell*, antwortete der Palizist, ,aber
weil Sie so schlagfertig reagiert haben, lasse ich es diesmal durchgehen®.
Auch das war Vorstellungskraft!

Sogar der Verkehrspolizist hort verninftig zu, wenn er richtig angesprochen
wird, aber wehe dem Autofahrer, der versucht, mit dem Palizisten zu diskutie-
ren und ihm weiszumachen versucht, dass die Tachoanzeige schuld gewesen
seil

Eine Form von Vorstellungskraft gibt es allerdings, vor der ich Sie warnen
mochte!

Einige Leute scheinen zu glauben, dass ihnen die Welt etwas schulde oder
dass sie sich ohne Rucksicht auf andere durchboxen kénnten. In den Verei-
nigten Staaten sind Gber 160.000 Personen inhaftiert und praktisch jeder
einzelne davon ist deshalb hinter Gittern, weil er sich vorstellte, dass er sich
im Spiel des Lebens Uber die Rechte anderer hinwegsetzen kénnte.

Im Staatsgefangnis von Ohio sitzt ein Mann dber finfunddreilig Jahre wegen
Scheckfalschung ab, und der Hochstbetrag, den er aufgrund der Fehlanwen-
dung seiner Vorstellungskraft erzielen konnte, belief sich auf mickrige zwalf
Dollar!

Dariber hinaus gibt es noch eine weitere Form der falsch angewandten Vor-
stellungskraft. Ich beziehe mich auf den heranwachsenden Jungen oder das
junge Madchen, welche meinen, dass sie bereits mehr Ahnung vom Leben
hatten als ihr Vater. Diese Dinge legen sich allerdings mit der Zeit. Das ist
zumindest meine Erfahrung.

Zeit und Vorstellungskraft (welche oft das Ergebnis von Zeit ist) lehren uns
vieles, das Wichtigste aber ist:

Dass sich die Menschen in vielerlei Hinsicht ahneln.

Falls Sie, werter Verkaufer, wissen wollen, was |hr Kunde denkt, studieren Sie
sich selbst und finden Sie heraus, was Sie an seiner Stelle denken wirden.

Studieren Sie sich selbst und gehen Sie Ihren Beweggrinden auf den Grund.
Finden Sie heraus, was Sie davon abhalt, bestimmte Dinge zu tun und warum
Sie andere tun, und Sie werden der praktischen Nutzung lhres Vorstellungs-
vermaogens einen wesentlichen Schritt ndher gekommen sein.

Der beste Partner des Detektivs ist seine Vorstellungskraft. Seine erste Fra-
ge lautet: ,\Was ist das Motiv?“ Wenn er dieses feststellen kann, kann er
meist auch den Tater ermitteln.

Ein Mann, dem sein Pferd abhanden gekommen war, setze fir das Auffinden
des Tiers eine Belohnung von funf Dollar aus. Einige Tage darauf erschein
ein Junge, der allgemein als ,geistig unterbemittelt” galt, mit dem Pferd und
verlangte seine Belohnung. Der Besitzer war neugierig und wollte wissen, wie
der Junge das Pferd gefunden habe. ,VWWoher wusstest du, wo du nach dem
Pferd suchen solltest?” Der Junge antwortete: ,Nun, ich habe mir einfach
dberlegt, wo ich hingehen wirde, wenn ich ein Pferd ware.
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Dann ging ich dort hin und das Pferd war dort®. Gar mancher, dem geistige
Fahigkeiten nicht abgesprochen werden, bringt nicht so viel Vorstellungskraft
auf wie dieser Junge.

Wenn Sie wissen wollen, wie sich andere verhalten werden, setzen Sie Ihre
Vorstellungskraft ein. Denken Sie sich in sie hinein und versetzen Sie sich an
ihre Stelle. Was hatten Sie an ihrer Stelle getan?

Das ist Vorstellungskraft!

Jeder Mensch sollte sich etwas von einem Traumer bewahren. Jedes Ge-
schaft und jede Branche braucht seine Traumer. Aber der Traumer darf es
nicht mit dem Traumen bewenden lassen, er muss auch aktiv werden. Oder
aber er verbindet sich mit jemanden, der Traume in Wirklichkeit umsetzen
kann.

Die Vereinigten Staaten sind ein Ergebnis der Vorstellungskraft in den Ge-
hirnen von Mannern, die Traume mit Aktion verbanden!

Ihr Bewusstsein ist in der Lage, viele neue und nitzliche Kombinationen alter
Ideen zu produzieren, aber das Wichtigste, wozu es in de Lage ist, ist die
Schaffung eines zentralen Ziels, welches Ihnen das beschert, woran lhnen
am meisten gelegen ist.

lhr zentrales Ziel l&sst sich rasch in die Praxis umsetzen, nachdem Sie es in
der Wiege |Ihrer Vorstellungskraft ausgeformt haben. Sofern Sie sich nach
den Anweisungen in Lektion zwei gerichtet haben, befinden Sie sich jetzt auf
dem Weg zum Erfolg, weil Sie wissen, was Sie wollen und weil Sie einen Plan
fur die Umsetzung haben.

Wer weil3, was er will und bereit ist, den Preis zu bezahlen, hat die Schlacht
bereits halb gewonnen. Ein zentrales Ziel erfordert sowohl den Einsatz van
Vorstellungskraft als auch Entscheidungsfahigkeit. Die Entscheidungsfahig-
keit wachst mit der praktischen Nutzung. Sofortige Entscheidungen, die die
Vorstellungskraft anweisen, ein zentrales Ziel festzulegen, bringen auch in
anderen Bereichen bessere Entscheidungen hervor.

Unbilden und vorubergehende Riickschlage erweisen sich in der Regel als
Segen. Der Grund dafir ist, dass sie uns gleichermalien zum Einsatz der Vor-
stellungskraft wie der Entscheidungsfahigkeit zwingen. Aus diesem Grunde
kampft ein Mann meist besser, wenn er mit dem Rucken zur Wand steht und
weil3, dass er nicht weiter zurickweichen kann. Ihm bleibt dann keine andere
Wahl als zu kdmpfen, da der Fluchtweg abgeschnitten ist.

Nie ist die Vorstellungskraft so aktiv wie in einer Notsituation, wenn schnelle
und definite Entscheidungen getroffen werden missen und wenn sofortiges
Handeln geboten ist.

In solchen Augenblicken haben Menschen Entscheidungen gefallt, Plane ent-
worfen und ihre Vorstellungskraft auf eine Art und Weise eingesetzt, die sie
in den Bereich des Genialen riuckten. Viele Genies verdanken dies der Not-
wendigkeit, dass sie ihr Vorstellungsvermdgen auf ungewdhnliche Weise sti-
mulieren mussten, weil sie sich einer Herausforderung gegeniber sahen, die
schnelles Denken und prompte Entscheidungen verlangte.
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Es ist allgemein bekannt, dass ein verwdhnter Spréssling nur dann zu Sinnen
gebracht werden kann, wenn er gezwungen wird, sich um sich selbst zu kim-
mern. Das fordert seine Vorstellungskraft und seine Entscheidungsfahigkeit
heraus; solange er keine Notwendigkeit daftr sieht, l&sst er beide brach lie-
gen.

P. W. Welshimer ist seit einem Vierteljahrhundert Pastor in einer Kirche in
Canton im Bundesstaat Ohio. In der Regel behalten Pastoren nicht so lange
den Vorsitz Gber eine Kirchengemeinde, und auch Reverend Welshimer wir-
de diese Ausnahmestellung nicht geniel3en, wenn er nicht seine Vorstellungs-
kraft mit seinen Aufgaben als Geistlicher kombiniert hatte.

Die Regelzeit fir einen Pastor betragt drei Jahre.

Die Gemeinde, der Reverend Welshimer vorsteht, hat eine Sonntagsschule
mit 5000 Mitgliedern; sie ist die grofite ihrer Art.

Kein Pastor hatte mit der vollen Zustimmung der Gemeindemitglieder ein
Vierteljahrhundert lang in dieser Stellung verbleiben und eine Sonntagsschu-
le dieser GroBenordnung aufbauen kdnnen, wenn er nicht die Gesetze der
Eigeninitiative und Fihrungsqualitdten, ein zentrales Ziel, Selbstbewusstsein
und Vorstellungskraft angewandt hatte.

Fur den Verfasser dieses Kurses war Reverend \Welshimer nattirlich ein inte-
ressantes Studienbeispiel und deshalb ist er dieser Sache nachgegangen, da-
mit die Teilnehmer dieses Kurses in den Nutzen der Erkenntnisse gelangen.

Es ist wohlbekannt, dass sich in Kirchengemeinden haufig Splittergruppen
herausbilden und es zu Eifersiichteleien kommt, die Diskrepanzen, die dies
mit sich zieht, erfordern dann eine Abberufung des bisherigen Oberhaupts.
Reverend \Welshimer hat dieses weit verbreitete Hindernis durch sein Vor-
stellungsvermdgen umschifft. Sobald ein neues Mitglied zur Kirche stdft,
Ubertragt er ihm sofort eine klare Aufgabe, die zum Temperament, zur Vor-
bildung und zu den Qualifikationen dieses Neulings passt. Auf diese Weise ist
das neue Kirchenmitglied so mit Gemeindeaufgaben beschéftigt, dass ihm
fur Streiterein keine Zeit mehr bleibt.

Das ist nicht die schlechteste Vorgehensweise und sie lasst sich durchaus
auch auf andere gesellschaftliche Bereiche Ubertragen. Das alte Sprich-
wort, wonach ,Muissigang aller Laster Anfang” ist, ist mehr als ein hilbscher
Spruch, es enthalt auch eine tiefe Wahrheit.

Der Mensch, der mit einer Aufgabe beschéftigt ist, die er gerne erledigt, wird
sich nicht als zersetzende Kraft erweisen. Falls ein Mitglied der Sonntags-
schule zweimal hintereinander nicht erscheint, wird es von einem Kirchenko-
mitee aufgesucht, um den Grund fir das Ausbleiben festzustellen. Praktisch
jedes Mitglied ist in irgendeinem ,Komitee®. Auf diese Weise Ubertragt Reve-
rend Welshimer den Mitgliedern selbst die Verantwortung fir das Funktio-
nieren der Schule und sorgt dafir, dass das Interesse wach bleibt. Er ist ein
Organisationstalent der hochsten Stufe. Seine Arbeit hat ihm die Aufmerk-
samkeit von Geschéftsleuten im ganzen Land eingebracht und er kann sich
vor Angeboten nicht retten, bei Banken, in Stahlfabriken oder in Geschéaftsbe-
trieben leitende Positionen zu Gbernehmen. Er ist als Fihrungspersonlichkeit
anerkannt.
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Im Keller von Reverend Welshimers Kirche gibt es eine tadellos eingerichtete
Druckerei, in der er einmal wochentlich ein sehr beliebtes Kirchenblatt dru-
cken lasst, das an alle Mitglieder geht. Die Herstellung und Verteilung dieses
Blattes ist eine weitere Beschéftigungsquelle, das die Kirchenmitglieder da-
von abhalt, Unfug zu treiben und Unruhe zu stiften, da praktisch jedes Mitglied
aktiv daran mitwirkt.

Das Blatt widmet sich ausschliellich internen Angelegenheiten sowie The-
men, die mit einzelnen Mitgliedern zu tun haben. Es wird von jedem Mitglied
Zeile fur Zeile gelesen, da man ja nie wissen kann, ob nicht der eigene Name
in diesem Blatt erscheint.

Die Kirche verfigt auch dber einen gut ausgebildeten Chor und ein Orche-
ster. Hier sorgt Reverend Welshimer sowohl fir Unterhaltung als auch dafir,
dass die temperamentvolleren Kirchenmitglieder, die tGber eine kinstlerische
Ader verfiigen, beschaftigt sind, damit keine Zwietracht gesat wird und jeder
das tun kann, was ihm am meisten zusagt.

Der vormalige Prasident der Universitat von Chicago, der mittlerweile ver-
storbene Dr. Harper, war zu seiner Zeit einer der effizientesten Hochschul-
prasidenten. Er hatte ein ,Handchen® fliir das Sammeln von Finanzmitteln in
groBen Betragen. So konnte er John D. Rockefeller zum Beispiel dazu brin-
gen, Millionen von Dollar fur die Universitat ,locker zu machen®.

Fur den Kursteilnehmer mag Dr. Harpers Technik interessant sein, denn er
war eine Fihrungspersonlichkeit ersten Grades. Ich habe aus seinem eigenen
Munde erfahren, dass diese Eigenschaft keineswegs ein Zufall war, sondern
vielmehr das Ergebnis einer sorgfaltig geplanten Vorgehensweise.

Die folgende Begebenheit mag Ihnen veranschaulichen, wie Dr. Harper seine
Vorstellungskraft nutzte, um derartig grof3e Betrage zu erhalten:

Fur die Errichtung eines neues Gebaudes bendtigte er eine zusatzliche Milli-
on Dollar. Er erstellte eine Liste der wohlhabendsten Manner Chicagos und
Uberlegte sich, wen er ansprechen kdnnte. Dann entschloss er sich fur zwei
Millionare, die jedoch bitter verfeindet waren.

Einer dieser Manner war der damalige Leiter des Trambahnsystems von Chi-
cago. Harper wahlte eine Mittagszeit, wenn die Biromitarbeiter und die Se-
kretarin dieses Manns wahrscheinlich zum Essen auller Haus waren. Harper
erschien wie zufallig im Buro und ging durch das verwaiste Vorzimmer direkt
zum ,Allerheiligsten” hindurch, wo er den Mann unankiindigt Gberraschte.

,Mein Name ist Harper®, sagte er, ,, ich bin der Prasident der Universitat von
Chicago. Entschuldigen Sie bitte mein Eindringen, aber es war niemand im
Vorzimmer (was kein Zufall war) und so nahm ich mir die Freiheit, einfach
durchzugehen.

Ich habe oft an Sie und lhre Trambahnanlagen gedacht. Sie haben ein fanta-
stisches System aufgebaut und ich verstehe, dass das fir Sie auch ein ein-
tragliches Geschéaft war. Allerdings denke ich nie an Sie, ohne dass mir nicht
auch in den Sinn kommt, dass Sie eines Tages in dieses grofle unbekannte
jenseitige Reich reisen werden, und danach nichts mehr auf lhren Namen
hindeuten wird. Andere werden dann Ihr Geld verwalten und wie Sie wissen,
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verliert das Geld seine ldentitat ziemlich rasch, sobald es einmal in anderer
Leute Hande ist.

Ich habe oft daran gedacht, lhnen die Gelegenheit zu bieten, Ihren Namen zu
verewigen, indem ich Ihnen gestatte, auf dem Universitatsgelande eine neue
Halle zu errichten und sie nach lhnen zu benennen. Ich hatte Ihnen diese
Gelegenheit auch schon lange geboten, wenn es nicht ein anderes Mitglied
des Gremiums (seinen Erzfeind) gébe, das diese Ehre fiir sich beansprucht.
Perstnlich war ich immer mehr Ihnen zugeneigt und bin das auch jetzt noch;
wenn Sie also einverstanden sind, werde ich versuchen, die Andersdenken-
den in diesem Sinne zu beeinflussen.

Wir konnen keine
Disteln saen und

Klee erwarten.

So funktioniert die
Natur nicht!

Die Natur funktioniert
nach Ursache

und Wirkung!

Ich bin heute nicht hier, um von Ihnen eine Entscheidung zu erbitten, aber
da ich gerade in der Nahe war, dachte ich, ich sollte Sie auf diese Umstande
aufmerksam machen.

Uberlegen Sie sich die Sache einfach. Wenn Sie mit mir nochmals Riickspra-
che nehmen wollen, dirfen Sie mich gerne zu jeder Ihnen gelegenen Zeit
anrufen.
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Ein guten Tag, mein Herr. Ich freue mich, dass ich Sie kennen lernen durfte®.

Dann verbeugte er sich und ohne dem Leiter der Trambahngesellschaft die
Chance zu geben, ja oder nein zu sagen, entfernte er sich wieder.

Der Millionar hatte praktisch keine Chance, sich Uberhaupt zu dufern. Dr.
Harper fihrte die ganze Zeit tiber das Wort. Er ging nur deshalb in das Biro,
um den Samen zu setzen und ging davon aus, dass dieser keimen und zur
rechten Zeit aufgehen wiirde.

Seine Vermutung war nicht unbegriindet. Er war kaum wieder in der Univer-
sitat, als das Telefon klingelte. Der Anrufer war der Leiter der Trambahnge-
sellschaft. Er bat um einen Termin mit Dr. Harper, was ihm selbstverstandlich
gewahrt wurde, und die beiden Herren trafen sich am darauffolgenden Mor-
gen in Dr. Harpers Biro. Eine Stunde spater wurde ihm der Scheck Uber eine
Million Dollar ausgestellt.

Obwohl Dr. Harper ein kleiner und eher unscheinbarer Mann war, sagt man
ihm nach, dass er ,etwas an sich hatte, um alles zu erreichen, was er sich
vorgenommen hatte”.

Was war dieses ,Etwas“?

Es war nichts anderes als dass er die Macht des Vorstellungsvermégens
verstanden hatte. Nehmen wir einmal an, er ware bei der Vorzimmerdame
vorstellig geworden und hatte um einen Termin gebeten. Zwischen diesem er-
sten Besuch bei der Trambahngesellschaft und dem tatsachlichen Gespréach
mit dem Leiter wére gentgend Zeit verstrichen, damit dieser den wahren Be-
weggrund herausfinden und sich auch eine logische Ausrede fir eine Absage
hatte einfallen lassen kénnen.

Nehmen wir weiterhin an, dass er sein Gesprach etwa wie folgt begonnen
hatte:

,Die Universitat bendtigt dringend Finanzmittel und ich bin hier, um |lhre Unterstitzung
zu erbitten. Sie haben sehr viel Geld verdient und schulden der Gemeinschaft, in der Sie
leben, einen gewissen Anteil. Wenn Sie mir eine Million Dollar geben, bringen wir Ihren

Namen an der neuen Halle an, die wir bauen wollen®.
Wie hatte wohl das Ergebnis ausgesehen?

Zunachst hétte es kein Mativ gegeben, das fur den StralBenbahnleiter attrak-
tiv genug gewesen ware. Auch wenn es der Wahrheit entsprochen haben
mag, dass er der Gesellschaft etwas schuldete, wiirde er dies dennoch nicht
zugegeben haben. Zum anderen héatte er sich in der Offensive befunden und
diese Position ausgekostet.

Aber Dr. Harper lie sich auf eine solche Situation nicht ein.

Er brachte den Strafenbahnleiter zunachst in die Defensive, indem er ihm
mitteilte, dass Harper nicht garantieren kénne, dass sein Gremium das Geld
akzeptieren und dass es die Halle nach dem Spender benennen wirde.
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Danach verstéarkte er den Wunsch des Straf3enbahnleiters, dass diese Hal-
le nach ihm benannt wirde, indem er seinen Feind und Wettbewerber als
mdoglichen Gunstling ins Spiel brachte. Und Dr. Harper wusste auch, dass
eine der grofiten Schwachen des Menschen darin besteht, dass er seinen
Namen verewigt haben mdchte.

All das verlangte die praktische Umsetzung des Gesetzes der Vorstellungs-
kraft.

Dr. Harper war ein Verkaufer ersten Ranges. \Wenn er jemanden um Geld
bat, ebnete er immer den \Weg zum Erfolg, indem er dem Angesprochenen
einen guten Grund nannte, warum dieser Geld spenden sallte. Ein solcher
Grund musste den Vorteil herausstreichen, den der Spender daraus haben
wirde. Oft war dies ein geschéftlicher Vorteil. Ein anderes Mal die Tatsache,
dass der Name des Spenders weiterleben wiirde. Aber immer ging Dr. Har-
per bei seiner Geldsuche nach einem Plan vor, den er sorgfaltig ausgearbei-
tet hatte und den er mit Hilfe seiner Vorstellungskraft ausgeschmuickt und
geglattet hatte.

Wahrend sich die hier vorgestellte Erfolgsphilosophie noch in den ,Kinder-
schuhen” befand - lange, bevor sie in die Form eines systematischen Kurses
gekleidet worden war - hielt der Verfasser einmal in einer Kleinstadt in lllino-
nois einen Vortrag tber dieses Thema.

Im Publikum befand sich ein junger Lebensversicherungsvertreter, der erst
vor kurzem zu dieser Branche gestof3en war. Nachdem er meine Ausfih-
rungen Uber die Vorstellungskraft gehort hatte, fing er an, diese Information
auf sein Problem zu Gbertragen, das er mit dem Verkauf von Versicherungs-
policen hatte. In diesem Vortrag sprach ich auch den Nutzen der vereinigten
Bemuihungen an und dass Personen durch kooperative Anstrengungen
mehr Erfolge erreichen kdnnten.

Der junge Mann wurde daraufhin sofort aktiv und arbeite einen Plan aus,
der es ihm ermadglichte, die Kooperation einer Gruppe von Geschéaftsleuten
zu erhalten, die in keiner Weise etwas mit der Versicherungsbranche zu tun
hatten.

Er suchte den wichtigsten Kréamer in seiner Heimatstadt auf und traf mit
diesem eine Abmachung, dass er jedem Kunden, der pro Monat mindestens
fur finfzig Dollar Obst und Gemiise kaufte, eine Palice Uber tausend Dollar
geben wirde. Dann sorgte er dafir, dass die Leute von seiner Abmachung
erfuhren und brachte dem Kréamer viele neue Kunden. Der Krédmer hatte
neben seinem Laden ein grofies und sauber geschriebenes Plakat ange-
bracht, auf dem seine Kunden tber das Angebot der kostenlosen Versiche-
rungspolice informiert wurden. Auf diese Weise half er sich selbst, indem er
allen seinen Kundinnen und Kunden einen Anreiz bot, um samtliche Kaufe
bei ihm zu tatigen.

Als nachstes suchte dieser junge Versicherungsvertreter den Tankstellen-
pachter auf und traf auch mit ihm die Abmachung, dass er allen Kunden, die
dort tankten oder Ol und andere Zubehérstoffe bei ihm kauften, versichern
wirde.
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Dann traf er mit dem fiihrenden Speiselokal in der Stadt eine dhnliche Verein-
barung. Diese Abmachung erwies sich fiir den Restaurantbesitzer im Gbrigen
als sehr rentabel, da er sofort eine Werbekampagne startete, in der er be-
kannt gab, dass seine Speisen so rein, gesund und gut seien, dass jeder, der
sie zu sich nehme, l&anger lebe, weshalb er das Leben jedes Stammmgastes mit
$ 1.000,— versichern wiirde.

Der Versicherungsvertreter suchte dann den drtlichen Bauunternehmer und
Immobilienmakler auf, um das Leben jeder Person, die von ihm ein Grundstick
oder eine Liegenschaft erwarb, so hoch zu versichern, dass der Restwert ab-
gedeckt war, sollte der Kaufer vor Ablauf der Rickzahlungsfrist versterben.

Der betreffende junge Mann ist nun der Generalagent fir eine der gréften
amerikanischen Lebensversicherungsgesellschaften mit Hauptsitz in einer
der gréBten Stadte in Ohio und sein Jahreseinkommen betragt jetzt mehr als
$ 25.000,-.

Der Wendepunkt in seinem Leben kam, als er erdeckte, wie er das Gesetz
der Vorstellungskraft praktisch nutzen kénne.

Auf seinen Plan gibt es kein Patent. Er kann ohne weiteres kopiert werden!
Wenn ich derzeit in der Versicherungsbranche tatig ware, wirde ich das
wohl tun und mich mit einer Gruppe von Automobilh&ndlern in verschiedenen
Stadten verbunden. Auf diese Weise kénnten sie mehr Autos absetzen und
gleichzeitig groie Mengen an Versicherungspolicen verkaufen.

Saobald jemand gelernt hat, sich der schopferischen Vorstellungskraft auf
praktische Weise zu bedienen, ist finanzieller Erfolg einfach. Ein Mensch, der
im ausreichenden Mal3e dber Eigeninitiative und Fihrungsqualitdten verfigt,
und der die notwendige Vorstellungskraft mitbringt, kann das Vermdgen der
Funf- und Zehn-Cent-Laden verdoppeln, indem er fur dieselbe Produktpalette,
wie sie jetzt in diesen Laden vertrieben wird, ein Marketingsystem entwickelt
und Verkaufsmaschinen einsetzt. Das wird ihm Personalkosten sparen und
seine Betriebskosten senken. Ein solches System kann ein ,Renner” werden!

Die Idee liegt Ihnen nun vor. An lhnen liegt es, ob Sie sie aufgreifen wollen.
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Im Bereich des Verkaufs ist die Vorstellungskraft der wichtigste Faktor. Der
Spitzenverkaufer bedient sich immer seiner Vorstellungskraft! Und auch der
erfolgreiche Kaufmann nutzt seine Vorstellungskraft, um Ideen zu finden, die
sein Geschaft zum Blihen bringen.

Selbst beim Verkauf kleiner Artikel, zum Beispiel Krawatten, Hemden, Unter-
wasche und dergleiche, kann die Vorstellungskraft effizient genutzt werden.
Sehen wir uns ein Beispiel an:

Mit der Absicht, einige Hemden und Krawatten zu kaufen, betrat ich eines
der bekanntesten Kurzwarengeschafte in Philadelphia. Als ich das Geschéft
betrat, kam ein junger Mann auf mich zu und stellte mir die Frage: ,Suchen
Sie etwas Bestimmtes?”

Wenn ich an seiner Stelle gewesen ware, hatte ich eine solche Frage nicht
gestellt. Aufgrund der Richtung, die ich eingeschlagen hatte, hatte er sich
denken kdnnen, was ich suchte, da ich mich direkt vor der Krawattenauslage
befand.

Ilch nahm zwei, drei Krawatten aus der Auslage, sah sie mir kurz an und legte
sie dann wieder zurtck. Eine hellblaue behielt ich, weil sie mir irgendwie gefiel.
Dann legte ich auch diese wieder zuriick und sah mir das dbrige Sortiment
an.

Dann hatte der junge Mann eine Idee. Er nahm eine aufféllige gelbe Krawatte
und wand sie um seinen Finger, um mir zu zeigen, wie sie gebunden aussehen
wirde.

st die nicht hibsch?”

Nun, ich mag keine gelben Krawatten und der Verkaufer schuf sich deshalb
keine Pluspunkte bei mir, indem er mir ausgerechnet einen gelber Binder vor-
fihrte. Wenn ich an seiner Stelle gewesen waére, hatte ich die blaue Krawat-
te, fir die ich bereits eine gewisse Vorliebe gezeigt hatte, gebunden oder um
meinen Finger gewickelt. Ich hatte gewusst, wonach der Kunde sucht, indem
ich beobachtet hatte, nach welchen Krawatten er Ausschau héalt. Sobald der
Kunde eine Krawatte in der Hand gehalten hatte, hatte ich auch gewusst, wie
sein Geschmack aussieht. Ein Mann fummelt nicht an Krawatten herum, die
ihm Gberhaupt nicht gefallen. Der Kunde gibt dem Verkaufer also bereits eine
Reihe von Hinweisen, die vom Verkaufer aufgegriffen werden sollten.

Dann ging ich zu den Hemden. Hier wurde ich von einem &lteren Herrn be-
dient. Dieser fragte mich:

.Was kann ich heute fur Sie tun?*

Nun, insgeheim dachte ich mir, wenn er Uberhaupt etwas fiir mich tun kénnte,
dann wirklich nur heute, denn ich wiirde wohl nicht mehr in diesen Laden zu-
ruckkehren. Ich sagte ihm, dass ich ein Hemd waollte und beschrieb ihm Stil
und Farbe.

Der Herr trat vollends ins Fettnapfchen, als er mir erdffnete:

,0as tut mir leid, mein Herr, aber diese Art von Hemd tragt man heute nicht
mehr”.
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Ich sage ihm, dass ich durchaus wiisste, dass ,man” diesen Stil heute nicht
tragt, dass das aber der Stil sei, der mir gefiele und ich gerne solche Hemden
hatte, sofern diese auf Lager wéren.

Wenn es etwas gibt, das einen Mann wurmt, der genau weil3, was er will,
dann, ist es genau das: dass man ihm sagt, dass ,man” das heute nicht mehr
tragt.

Eine solche Behauptung ist nicht nur eine Beleidigung fur die menschliche In-
telligenz, sie ist auch alles andere als verkaufsférdernd. Wenn ich Artikel ver-
kaufen wiirde, wiirde mich meine Meinung Gber den Geschmack des Kunden
fur mich behalten, aber mit Sicherheit wiirde ich auch genug Takt und Finger-
spitzengefiihl besitzen, um dem Kunden seinen WWunsch nicht ausreden zu
wollen. Ich wirde stattdessen taktvoll versuchen, ihm das zu zeigen, was ich
fur geeigneter hielte, falls ich seinen Wunsch nicht erfillen kdnnte.

Einer der beriihmtesten und bestbezahlten Schriftsteller der Welt hat seinen
Ruhm und sein Vermdgen einzig und allein auf der Entdeckung aufgebaut,
dass es sich auszahlt, nur ber das zu schreiben, was die Leute bereits wis-
sen und womit Sie bereits einverstanden sind. Dasselbe gilt auch fir den
Warenverkauf.

Der altere Herr kam endlich mit einigen Hemdschachteln an und begann, vor
mir Hemden auszubreiten, die nicht im entferntesten dem glichen, was ich
mir vorgestellt hatte. Ich sagte ihm, dass mir diese nicht gefielen und machte
mich auf dem Weg nach drauf3en, als er mich fragte, ob ich Interesse an ein
paar netten Hosentrégern habe.

Man stelle sich das vor! Zum einen trage ich keine Hosentrager. Aber es gab
auch keinen Hinweis in meinem Verhalten, der darauf schlielBen lie3, dass ich
daran Interesse haben konnte.

Es ist durchaus angebracht, dass der Verkaufer seinen Kunden fur einen Zu-
satzkauf zu interessieren versucht, auch wenn dieser keinen entsprechenden
Wunsch geauBert hat, aber hier sollten der gesunde Menschenverstand und
ein gutes Urteilsvermdgen mit ins Spiel gebracht werden; es sollte nur etwas
angeboten werden, das der Kunde wahrscheinlich auch haben will.

Und so verliel3 ich den Laden, ohne etwas erstanden zu haben und fuhlte mich
auch etwas unwohl und missverstanden.

Ein paar Hauser weiter betrat ich einen kleinen Ein-Mann-Betrieb, der einige
Hemden und Krawatten in der Schaufensterauslage hatte.

Hier wurde anders bedient!

Der Mann hinter der Theke hielt sich nicht mit unnétigen oder stereotypen
Bemerkungen auf. Er sah mich an, als ich durch die Tir eintrat, schatzte mich
ein und sagte dann: ,Ein wunderschénen guten Morgen!*

Dann erkundigte er sich: ,Was darf ich lhnen zuerst zeigen, Hemden oder Krawat-
ten?” Ich sagte ihm, dass ich zuerst die Hemden sehen mochte. Dann warf er
einen Blick auf die Art von Hemden, die ich trug und fragte nach meiner Gro-
3e, legte einige Hemden vor, die in Stil und Farbe genau meinem Geschmack
entsprachen und sprach dabei kein \Wort.
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Er hatte sechs verschiedene Stile ausgebreitet und wartete ab, nach wel-
chem ich zuerst greifen wirde. Ich sah mir jedes Hemd an und legte sie alle
wieder zuritck auf die Theke, der Verkaufer hatte jedoch bemerkt, dass ich
eines davon etwas langer begutachtet hatte. Kaum hatte ich das betreffende
Hemd zuriickgelegt, nahm er es in die Hande und fing an zu erklaren, wie es
hergestellt wirde. Dann ging er zum Krawattenhalter und kam mit drei sehr
schonen blauen Krawatten zurick, genau in der Art, wie ich sie suchte. Er
band jede Krawatte, hielt sie vor das Hemd und lenkte meine Aufmerksam-
keit auf die perfekte Harmonie zwischen den Farben der Krawatte und des
Hemdes.

Ich hielt mich keine finf Minuten in diesem Laden auf und kam mit drei
Hemden und drei Krawatten wieder heraus. Und auch in dem Gefiihl, dass
ich dort gerne wieder einkaufen wirde, wenn ich weitere Hemden oder Kra-
watten bendtigte.

Spater erfuhr ich, dass der Besitzer des kleinen Ladens monatlich $ 500,-
Ladenmiete zahlen muss und mit nichts anderem als Hemden, Krawatten
und Hemdkré&gen ein stattliches Einkommen verdient. Bei einer solchen Mon-
atmiete kdnnte er sich dort nicht halten, wenn er nicht auch etwas von der
menschlichen Natur verstiinde, was ihm erlaubt, viele Besucher seines La-
dens in Kaufer zu verwandeln.

Ich habe oft Frauen beim Hutkauf beobachtet und mich gefragt, warum die
Verkaufer nicht besser hingucken.

Eine Frau betritt den Laden und bittet darum, dass man ihr ein paar Hiite zei-
gen moge. Daraufhin bringt die Verkauferin oder der Verkaufer einige Hite
herbei und die potenzielle Kundin fangt an, sie anzuprobieren. Falls ihr einer
der Hite gefallt - und sei es auch nur minimal - 1&sst sie ihn etwas langer auf.
Das sind vielleicht nur einige Sekunden oder Minuten. Wenn er ihr jedoch
nicht gefallt, setzt sie ihn sofort wieder ab.

Wenn die Kundin dann einen Hut sieht, der ihr wirklich gefallt, macht sie dies
unmissverstandlich klar und kein Verkaufer kann es sich erlauben, diese
wortlosen Hinweise zu Ubersehen: Sie richtet sich das Haar unter dem Hut
zurecht oder zieht ihn Uber ihren Kopf herunter, bis er so sitzt, wie es ihr am
besten gefallt oder sie sieht sich den Kopf mit dem Handspiegel von hinten
an. Diese Anzeichen sind eindeutig. Dann nimmt sie den Hut wieder ab und
begutachtet ihn n&her. Eventuell legt sie ihn dann beiseite und probiert einen
anderen Hut an; in diesem Fall wird der erfahrene Verkaufer den vorher an-
probierten Hut an sich nehmen und ihn zum gegebenen Augenblick wieder
ins Spiel bringen, damit sie ihn nochmals anprobieren kénne.

Die sorgfaltige Beobachtung dieser Verhaltensweisen ermdaglichen dem intel-
ligenten Verkaufer, derselben Dame bisweilen drei oder vier Hite auf einmal
zu verkaufen. Dabei tut der Verkaufer nichts anders, als sehr aufmerksam
darauf zu achten, was der Kundin gefallt beziehungsweise nicht geféllt.
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Dasselbe gilt auch fur den Verkauf jeder anderen \Ware.

Der Kunde gibt immer zu verstehen, was er will, wenn man ihn nur aufmerk-
sam genug beobachtet und wenn es der Verkaufer versteht, hierauf einzu-
gehen, wird nur selten ein Ladenbesucher wieder weggehen, ohne etwas ge-
kauft zu haben.

Letzten Herbst betrat ich ein Hutgeschaft, um einen Filzhut zu erstehen. Es
war ein geschaftiger Samstag-Nachmittag und ich wurde von einem beson-
ders hektischen Verkaufer angesprochen, der noch nicht gelernt hatte, die
Menschen mit einem Blick richtig einzuschatzen.

Aus unerfindlichen Grinden legte mir der junge Mann einen braunen Der-
byhut vor, Gberreichte ihn mir - oder genauer gesagt, versuchte, ihn mir zu
Uberreichen. Ich dachte, dass er Spall machen wollte und konterte: ,Erzahlen
Sie auch Gute-Nacht-Geschichten?” Er guckte mich verduzt an, aber kapierte die
Pointe nicht.

Wenn ich den jungen Mann nicht besser beobachtet hatte als er mich, hatte
ich beleidigt sein missen, denn wenn ich etwas nicht ausstehen kann, dann
sind es Derbyhtite, braune erst recht nicht!

Einer der Ubrigen Verkaufer bekam mit, was vor sich ging, kam herbei und
entwand dem Nachwuchsverkaufer den brauen Derby. Mit einem Lé&cheln,
das mich versdhnen sollte, schnauzte er ihn an: ,\Was zum Teufel wollen Sie
diesem Kavalier denn andrehen?”

Dadurch, dass er mich als ,Kavalier® bezeichnet hatte, konnte er die Situation
retten und verkaufte mir den ersten Hut, den er mir zeigte.

Der Kunde fuhlt sich in der Regel geschmeichelt, wenn sich ein Verkaufer die
Zeit nimmt, sein Wesen zu studieren und ihm dann die Ware vorlegt, die zu
seinem Typ passt.

Ich ging einmal in eines der gréfiten Herrenbekleidungsgeschafte van New
York City und fragte nach Anziigen, wobei ich genau beschrieb, was ich wollte,
aber keine Preisvorstellung nannte. Der junge Mann, der sich als Verkaufer
ausgab, sagte, dass er nicht glaube, dass dieses Geschéft solche Anziige
fuhre, ich jedoch hatte genau diese Art von Anzug als Modell im Schaufenster
gesehen. Darauf wies ich ihn hin. Daraufhin sagte er: ,Ach der! Das ist ein
ziemlich teuerer Anzug!”

Seine Antwort amdisierte mich, sie &rgerte mich aber auch. Also fragte ich
den jungen Mann, was an meiner Erscheinung ihn zu der Annahme bewdge,
dass ich mir keinen teueren Anzug leisten kdnne? Verlegen versuchte er,
sich herauszureden, aber sein Gestammele war genauso schlimm wie seine
urspringliche Bemerkung, weshalb ich mich auf den Weg zur Ausgangstir
begab. Auf dem Weg dahin sprach mich ein weiterer Verkaufer an, der offen-
bar anhand meiner Gangart oder meines Gesichtsausdrucks bemerkt hatte,

dass ich nicht allzu angetan von der Bedienung war-.
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Mit einem vorbildlichen Taktgefihl verwickelte mich dieser Verkaufer in ein
Gesprach, das meinen Unmut in Luft aufléste und dafir sorgte, dass ich mit
ihm zusammen wieder zurickging, um den betreffenden Anzug unter Augen-
schein zu nehmen. Ich verliel das Ausstattungsgeschaft nicht nur mit die-
sem Anzug, sondern sogar noch mit zwei weiteren, die ich eigentlich nicht
kaufen wollte.

Das war der Unterschied zwischen einem Verkaufer, der den Kunden vertrieb
und einem anderen, der zu Uberzeugen wusste. Spater stellte ich diesem
Verkaufer sogar noch zwei meiner Freunde vor, die ebenfalls betrachtliche
Einkaufe tatigten.

Eines Tages spazierte ich den Michigan Boulevard in Chicago hinunter, als
ich im Schaufenster eines Herrenausstatters einen herrlichen grauen Anzug
sah. Ich hatte keine Absicht, einen Anzug zu kaufen, aber ich war neugie-
rig und wollte wissen, wie viel er kosten sollte. Also 6ffnete ich die Tur und
streckte nur meinen Kopf durch den Tirspalt, um den ersten Mann nach
dem Preis zu fragen.

Darauf entsponn sich eines der ausgefeiltesten Verkaufsgesprache, an die
ich mich erinnern kann. Der Verk&aufer wusste, dass er mir den Anzug nur
verkaufen konnte, wenn ich den Laden auch betreten wirde, deshalb sagte
er: ,Sir, wollen Sie nicht eintreten, wahrend ich den Preis fir Sie nachsehe?"

Natirlich kannte er den Preis auswendig, aber auf diese Weise entwaffnete
er mich und lenkte mich von dem Gedanken ab, dass er mir den Anzug ver-
kaufen wolle. Also erwiderte ich: ,Gewiss doch” und trat ein.

Der Verkaufer sagte: ,Gehen Sie einfach hier entlang, ich komme sofort mit dem
Preis zurick".

In weniger als zwei Minuten fand ich mich vor einem Schrank, hatte meinen
Mantel abgelegt und war in Begriff, einen Anzug anzuziehen, wie ich ihn im
Schaufenster gesehen hatte.

Nachdem ich mich in diesem Anzug befand - welcher wie angegossen sal,
was dank des guten Blicks des Verkaufers sicherlich kein Zufall war - lenkte er
meine Aufmerksamkeit auf das weiche Material. Ich rieb meine Fingerkuppen
am Armel des Anzugs, so wie es mir der Verkéufer vorgemacht hatte, und in
der Tat war dies ein sehr feines Tuch! Ich stellte erneut die Frage nach dem
Preis und als ich horte, dass er nur flinfzig Dollar kosten sollte, war ich ange-
nehm Uberrascht, weil das ganze Verhalten des Verkaufers darauf schlielen
hat lassen, dass der Anzug wesentlich teuerer sein musste.

Als ich den Anzug im Schaufenster sah, war meine erste Schétzung, dass er
etwa funfunddreiflig Dollar kosten wirde und ich héatte diesen Betrag wohl
nicht dafiir ausgegeben, wenn ich nicht in die Hande dieses geschickten Ver-
kdufers gefallen ware, der genau wusste, wie ein Anzug sehr vorteilhaft pra-
sentiert wird. Ware der Anzug bei der Anprobe zwei Gréien zu gro3 oder zu
klein gewesen, hatte ich ihn wohl ebenfalls nicht erstanden, auch wenn die
meisten Anderungen gratis vorgenommen werden.

http:/ /www.hogeba.de

[ITH uoajoden uoA jssejpA

Seite 253

|



Das Kaufhaus Marshall Field in Chicago erhélt fiir seine Ware mehr als jedes
andere Kaufhaus im Lande. Die Leute wissen das, sie zahlen hier mehr Geld
und sind zufriedener als wenn sie in einem anderen Geschéft billiger einge-
kauft hatten.

Woher kommt das?

Hierfur gibt es eine Reihe von Grinden, darunter zum Beispiel der Umstand,
dass alles, was man bei Marshall Field kauft, wieder umgetauscht werden
kann, sollte man mit dem Kauf nicht véllig zufrieden sein. Auf Wunsch kann
sich der Kunde auch seinen Kaufpreis zuriickerstatten lassen. Diese Garantie
gilt grundsatzlich fiir alles, was man in diesem Kaufhaus ersteht.

Ein weiterer Grund, warum die Leute hier wissentlich mehr zahlen, ist, dass
die Ware besser ausgestellt und prasentiert wird als in vergleichbaren Ge-
schéaften. Die Schaufenster sind wahre Kunstwerke und wirken so, als wéren
sie aus kiinstlerischen und nicht aus verkaufstechnischen Uberlegungen he-
raus gestaltet worden. Dasselbe gilt auch fir die eigentlichen Artikel. Es wird
durchgehend auf Harmonie und eine geschmackvolle Anordnung geachtet
und dies schafft eine sehr angenehme Atmosphére.

Noch ein weiterer Grund ist die sorgfaltige Auswahl und Aufsicht des Ver-
kaufspersonals. Es ist schwer, unter diesen Verkaufern jemanden zu finden,
mit dem man sich nicht auch gesellschaftlichen Umgang vorstellen kdnnte
oder den man nicht gerne als Nachbarn hatte. Nicht wenige méannliche Be-
sucher haben bei Field die Bekanntschaft von Madchen gemacht, die spater
ihre Ehegattinnen wurden.

Bei Field gekaufte Artikel sind kunstvoller verpackt als anderswo. Auch das ist
ein Grund, warum die Leute hier tiefer in die Tasche greifen und mehr auszu-
geben bereit sind.

Und da wir schon beim Thema Verpackung sind, mochte ich auf die Erfah-
rung eines Freundes von mir eingehen, die denen, die mit dem Verkauf zu tun
haben sicherlich zu denken geben wird, da sie zeigt, wie die Vorstellungskraft
sogar im Bereich der Verpackung genutzt werden kann.

Besagter Freund besal3 bereits seit Jahren ein sehr elegantes Zigarettenetui
aus Silber. Er hitete es wie einen Augapfel, weil es sich um ein Geschenk
seiner Frau handelte.

Durch den standigen Gebrauch war das Etui etwas mitgenommen worden.
Es hatte Kerben und Beulen und die Gelenke waren ausgeleiert. Also brachte
er es zum Juwelier Caldwell in Philadelphia, damit es reparierte werde. Er
lie das Etui dort und bat darum, dass man es ihm ins Biro schicken sollte,
sobald die Reparatur abgeschlossen sei.

Etwa zwei Wochen spéater hielt ein nagelneuer Caldwell-Lieferwagen vor sei-
nem Biro und ein gepflegt gekleideter junger Mann in einer hibschen Uni-
form trat mit einem kunstvoll verpackten Packchen heraus. Es trug sogar ein

Schleifchen!
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Zufallig fand diese Lieferung am Geburtstag meines Freundes statt und so
dachte er bei dieser aufwandigen Verpackung natirlich, dass es sich um ein
Geburtstagsgeschenk handeln misse.

Seine Sekretéarin und andere Mitarbeiter versammelten sich um den Schreib-
tisch, um zu beobachten, wie er das ,Geschenk” dffnete. Er schnitt die Schlei-
fe ab und entfernte die aulere Verpackung. Darunter war eine mit einem
wunderschdnen Goldsiegel befestigte Papierschicht, auf der die Initialen von
Caldwell aufgedruckt waren. Er nahm dieses Papier weg und siehe da - nun
erschien ein hibsches ausgekleidetes Kastchen. Er 6ffnete es und dann ent-
deckte er nach eingehender Prifung, dass dies sein Zigarettenetui war, auch
wenn es - dank der Vorstellungskraft des Caldwell-Managers - nicht mehr so
aussah.

Jede Beule war sorgfaltig ausgebeult worden. Die Gelenke waren wieder ein-
gerichtet worden und das Etui war gereinigt und poliert worden und glanzte
wie neu.

Alle Umstehenden und auch der Besitzer des Etuis kamen aus dem Staunen-
nicht mehr heraus!

Und die Rechnung? Ja, diese war gesalzen. Und dennoch schien der Preis
fur die Reparatur nicht dberhoht. Alles, was mit dieser Transaktion zu tun
hatte, von der Verpackung des Etuis mit einem edlen Papier, dem Goldsiegel,
der Zierschleife, der Anlieferung und dem uniformierten Mann, beruhte auf
einer sorgfaltig durchdachten Psychologie, die das Fundament fir einen ho-
hen Preis legte.

In der Regel beklagen sich die Leute nicht Gber hohe Preise, sofern die Ver-
schonerung der Ware dergestalt ist, dass der Weg fiir einen hohen Preis
gebahnt wurde. Die Leute beschweren sich vielmehr Uber hohe Preise, wenn
die Ware oder Leistung nachlassig und schlampig geliefert wird.

Die Ware, die Sie verkaufen, mag den Preis, den Sie dafir verlangen, gut und
gerne wert sein, wenn Sie jedoch nicht auch sorgfaltig untersuchen, welche
Vorteile die Prasentation oder eine geschmackvolle Verpackung bieten kén-
nen, kann es durchaus vorkommen, dass man lhnen Wucher vorwirft.

In der Broad Street in Philadelphia gibt es einen Obstladen, wo die Kunden
von einem uniformierten Mann begrifit werden, der ihnen die Tur aufhélt.
Er tut nur das: er 6ffnet den Besuchern die Tur. Aber er tut es mit einem
Lacheln [das sicherlich gut einstudiert wurde), das dem Kunden das Gefihl
gibt, dass er hier gerne gesehen ist. Der Ladenbesitzer hat sich auf Kérbe
mit Frischobst spezialisiert. AuBBen hangt eine Tafel, auf der er die Auslauf-
daten der einzelnen Dampfer, die von New York City abfahren, angeschrieben
hat. Der Kaufmann beliefert auch Leute, die auf ihren Segelbooten Obstkor-
be mitnehmen wollen, wenn sie mit Freunden einen Ausflug machen. Falls
die Freundin oder Frau eines Mannes an einem bestimmten Tag aussegelt,
verschonert er den Korb mit Schleifchen und Girlanden. Dafur verwendet er
nicht unbedingt billige Materialien.
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Und er wird firstlich dafiir belohnt! Pro Korb, den man sich nicht mal einen
Hauserblock weiter fir $ 3,- bis $ 7,50 besorgen konnte, erhalt er zwischen
$ 10,- und $ 25,-, mit der Ausnahme, dass er mit etwas Beiwerk zu finfund-
siebzig Cents verschénert ist, das der erste nicht enthalt.

Der Laden ist nicht grofier als ein tblicher Obststand, aber dieser Kaufmann
zahlt jedes Jahr mindestens $ 15.000,- fur diesen Standort und nimmt mehr
ein als flinfzig andere Stande zusammen - weil er der Eitelkeit seiner Kaufe-
rinnen und K&ufer schmeichelt und seine \Waren entsprechend prasentiert.
Dies ist ein weiterer Beweis fiir den Wert von Fantasie und Vorstellungs-
kraft!

Der Verkaufer, der die Psychologie der ansprechenden Présentation ver-
steht, und seine Ware entsprechend verpackt und ausliefert, und der sich
auf die besonderen Neigungen seiner Kunden einstellen kann, kann fir eine
gangige Ware Fantasiepreise verlangen und - was noch wichtiger ist - kann
dennoch eine getreuere Stammkundschaft aufbauen als wenn er auf diese
kiinstlerischen Beitaten verzichten wirde.

In einem ,billigen“ Restaurant, in dem der Kaffee in klobigen Tassen serviert
wird und das Besteck bereits Griindspann angesetzt hat, ist ein Schinken-
brotchen eben nur ein Schinkenbrétchen. Wenn der Besitzer fuinfzehn Cents
dafiir bekommt, kann er zufrieden sein. Auf der anderen Straf3enseite jedoch,
wo der Kaffee auf nett gedeckten Tischen von einer adrett gekleideten Kellne-
rin in zierlichen Tasschen serviert wird, legt der Kunde fir ein kleineres Schin-
kenbrdtchen einen Vierteldollar hin, ganz zu schweigen vom Trinkgeld fur die
strahlende Dame. Der einzige Unterschied liegt im Aussehen des Bratchens.
Der Schinken kommt vom selben Metzger und das Brot vom selben Béacker.
Der Preisunterschied aber ist betrachtlich, denn es geht nicht so sehr um die
unterschiedliche Ware, sondern um die Atmosphére. Das Auge isst mit!

Menschen mogen ,Atmosphare”. Es ist sicherlich keine Ubertreibung, wenn
wir sagen, dass ein Meister der Verkaufspsychologie in einen x-beliebigen La-
den gehen kénnte, wo der Warenbestand $ 50.000,- betragt und diesen Be-
stand mit nur geringen Mehrkosten so herrichten konnte, dass er $ 60.000
bis $ 75.000,- einbringt. Er misste dazu nur die Verkaufer anleiten, wie man
Ware verkaufsfordernd prasentiert und bréauchte dazu wohl kaum mehr als
ein paar passende Tucher, Schachteln und Kisten.

Ein Herrenhemd, das in der richtigen Schachtel liegt und mit einer Schleife
verziert ist, kann gut und gerne einen oder eineinhalb Dollar teuerer verkauft
werden als ein anderes, das auf diese kinstlerische Verpackung verzichtet.
Ich weif3, dass dem so ist, und habe dies unzéhlige Male einem skeptischen
Verkaufer bewiesen, der sich um die Prasentation bislang keine Gedanken
gemacht hatte.

Andersherum habe ich ebenfalls festgestellt, dass das schénste Hemd nicht
einmal zu seinem halben Wert an den Mann gebracht werden kann, wenn es
achtlos auf einer Ausverkauftheke neben anderen billig aussehenden Hemden
liegt. Dies belegt, dass die Leute nicht wissen, was sie kaufen, sie gehen nach
dem AuBeren und machen sich nicht die Miihe, die Ware zu untersuchen.
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Dies gilt insbesondere fir Automobile. Die Leute verlangen heute ein ge-
wisses Design bei Automobilen. Was sich unter der Motorhaube verbirgt,
wissen sie nicht und es kiimmert sie auch nicht - Hauptsache, das Fahrzeug
sieht gut aus.

Henry Ford bengtigte fast zwanzig Jahre Erfahrung, um diese Wahrheit zu
begreifen und trotz seiner erstaunlichen analytischen Fahigkeiten gab er sie
erst zu, als er von seinen Wettbewerbern dazu gezwungen wurde. \Wenn es
nicht der Wahrheit entsprache, dass die Leute mehr nach dem AuBerlichen
als nach der ,Realitat” gehen, hatte Ford seinen neuen \Wagen nicht gebaut.
Dieser Wagen ist ein psychologisches Paradebeispiel daftir, dass das Design
gekauft wird, auch wenn in diesem besonderen Fall der wirkliche Wert sehr
wohl gegeben ist.
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