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DIE KRAFTE DES VERSTANDS — IHRES
VERSTANDS — SIND GRENZENLOS!

Mit positivem Denken zum Erfolg zeigt Thnen, wie Sie PGH' nutzen
konnen, um Ihren Verstand von Spinnweben zu befreien — und wie
Sie ein Ziel ins Auge fassen und dieses Ziel durch beharrliches Nach-
denken und positives Handeln erreichen konnen.

In einfachen und klaren Worten prisentiert der Autor finf Wege
der Eigenmotivation, die ein Sprungbrett zum Erfolg sein konnen ...
sechs Schritte zu mehr Lebensfreude, ein entscheidender Aspekt in
zwischenmenschlichen Beziehungen ... und drei Moglichkeiten, um
sich von Schuldgefiihlen, einer gingigen Erfolgshiirde, zu befreien.

Machen Sie sich ab sofort auf den Weg zu Threm geschiftlichen
und privaten Erfolg. Lesen Sie, was andere geschafft haben und wie
sie es geschafft haben, und denken Sie immer daran, dass Sie das-
selbe erreichen konnen!

* Napoleon Hill spricht von Positive Mental Attitude (PMA) und Negative Mental Attitude
(NMA), um die beiden Gegensitze der Geisteshaltung zu beschreiben. Im Folgenden wer-
den diese beiden Begriffe mit PGH (Positive Geisteshaltung) und NGH (Negative Geistes-
haltung) bezeichnet. (Anm. d. Ubers.)



Mit positivem Denken zum Erfolg

»... bat mein ebemals erfolgloses Leben verdndert und mich
ganz nach oben gebracht. Wenn Sie dauerbaft auf der Sie-
gerstrafse wandeln mdochten, dann lesen Sie dieses Buch min-
destens einmal pro Jabr. Ich tue das und lerne jedes Mal noch
etwas Neues dazu.«
— Denis Waitley, Autor der Werke
Der Kern unserer Kraft und Psychologie des Erfolgs

Mit positivem Denken zum Erfolg

»... ist eines der zebn Biicher, die meinen Glauben und mein
Welthild am meisten beeinflusst haben. Es ist ein vortreffliches
Buch, ein Klassiker ... Niemandes Bildung ist vollstiindig obne
die Konzepte, die darin so weise und sorgfiltig dargelegt wer-
den .«

— Rev. Robert H. Schuller



Wir widmen dieses Buch ANDREW CARNEGIE,
dessen Motto lautete: »Alles im Leben, das zu besit-
zen sich lobnt, ist es wert, dafiir zu arbeiten/« und

DEM WICHTIGSTEN LEBENDEN MENSCHEN



VORWORT

»Ein gutes Buch ist ein Buch, das uns lieste, schrieb einst der grofde di-
nische Philosoph und Theologe Sgren Kierkegaard.

Ein solches Buch halten Sie in Thren Hinden. Ein Werk, das in-
zwischen nicht nur zu einem Klassiker unter den Selbsthilfebtichern
avanciert ist, sondern das noch dazu die seltene Fihigkeit besitzt, sich
auf unsere Probleme zu beziehen und sie nachzuempfinden, um uns
dann wie ein weiser alter Freund die richtigen Losungen aufzuzeigen.

Trotzdem muss ich Sie warnen.

Mit positivem Denken zum Erfolg wird Thnen Thre Arbeit nicht ab-
nehmen. Wenn Sie Thr Leben wirklich zum Besseren verindern moch-
ten, wenn Sie bereit sind, den Preis dafiir zu bezahlen, indem Sie Zeit,
Geistesarbeit und Mihe in das Erringen Threr Ziele investieren — und
wenn Sie dabei ehrlich zu sich selbst sind —, dann halten Sie ein selte-
nes Juwel in Thren Hinden. Einen Fahrplan in eine bessere Zukunft,
eine kostbare Blaupause, die Sie in die Lage versetzen wird, Thre Zu-
kunft von Grund auf neu zu gestalten.

Ich spreche aus Erfahrung. Vor vielen Jahren habe ich durch meine
eigene Torheit und durch Fehler alles verloren, was mir lieb und teuer
war: meine Familie, mein Heim und meine Arbeitsstelle. Fast mittellos
und ohne Orientierung begann ich, durch das Land zu ziehen, auf der
Suche nach mir selbst sowie nach Antworten, die mein Leben ertrig-
lich machen wiirden.

Dabei verbrachte ich viel Zeit in 6ffentlichen Bibliotheken — weil
sie keinen Eintritt kosteten und weil es dort warm war. Auf der Suche
nach der einen Botschaft, die mir erdffnen wiirde, wo ich vom Weg
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VORWORT

abgekommen war — und was ich tun konnte, um das, was von mei-
nem Leben ubrig war, zu retten —, las ich von Plato bis hin zu Peale
alles, was ich finden konnte.

Meine Antworten fand ich schlieSlich in W. Clement Stones und
Napoleon Hills Buch Mit positivem Denken zum Erfolg. Ich habe die
einfachen Techniken und Methoden, die dieser Klassiker enthilt, mehr
als 15 Jahre lang angewendet, und sie haben mir wesentlich mehr
Reichtum und Gliick beschert, als ich verdiene. Von einem mittello-
sen Landstreicher ohne Wurzeln brachte ich es zum Geschiftsfuhrer
zweier Unternehmen und zum Chefredakteur von Success Unlimited,
einem der bedeutendsten Magazine seiner Art weltweit. Dartiber hin-
aus schrieb ich sechs Biicher, von denen sich eines, Der beste Verkdiu-
Jfer der Welt, inzwischen zum meistverkauften Buch aller Zeiten fiir
Verkiufer entwickelt hat. Es wurde in 14 Sprachen ibersetzt und ging
mehr als drei Millionen Mal tber die Ladentheken.

Ohne die tigliche Anwendung der Erfolgsprinzipien, die ich in
Stones und Hills Klassiker entdeckte, wire mir nichts davon gelun-
gen. Und wenn ich das, von ganz unten kommend, schaffen konnte,
dann tberlegen Sie nur, was Sie mit dem, was Sie bereits jetzt zu bie-
ten haben, erst erreichen konnen.

Wir leben in einer seltsamen und schnelllebigen Welt, die jeden
Tag einen neuen Propheten hervorbringt, der uns seinen ganz eige-
nen Weg zu Gliick und Erfolg predigt. Wie Hula-Hoop-Reifen und
anderes Spielzeug werden auch diese vermeintlichen Heilsbringer ge-
nauso schnell wieder verschwinden, wie sie aufgetaucht sind, und
wenn sich der Nebel der zeitweiligen Begeisterung lichtet, wird die
Wahrheit von Stones und Hills Buch noch immer die Leben tausen-
der Menschen verindern, die heute noch gar nicht das Licht der Welt
erblickt haben.

Mochten Sie Thr Leben wirklich zum Positiven wenden?

11



VORWORT

Wenn Sie mit Ja antworten, konnte Mit positivem Denken zum Er-
Jolg das Beste sein, das Thnen je passiert ist. Lesen Sie es. Studieren
Sie es.

Lesen Sie es noch einmal. Und schreiten Sie dann zur Tat. Es ist
eigentlich ganz einfach, wenn Sie einmal beschlossen haben, fiir Th-
ren Erfolg zu arbeiten.

Dann werden Thnen wunderbare Dinge passieren.

Ich weifd, wovon ich spreche.

OG MANDINO

12



EINFUHRUNG

Das grofite Geheimnis des Erfolgs lautet: Es gibt kein Geheimnis.
Hunderttausende Minner und Frauen, die dieses Buch seit seinem
Erscheinen gelesen haben, haben dies bereits erkannt. Denn die Er-
folgsformel ist keineswegs geheim, unerreichbar oder komplex, son-
dern wird auf den folgenden Seiten anschaulich erklirt.

Genau wie die Menschen, die dank der hier versammelten Ideen
bereits Erfolgsgeschichte schreiben konnten, werden auch Sie fest-
stellen, dass Thnen nach der Lektiire etwas Wunderbares passieren
wird — wenn Sie bereit dafiir sind. Sie werden korperliche, geistige
und moralische Gesundheit erlangen, Glick, Wohlstand oder jedes
andere erstrebenswerte Ziel, das nicht gegen Gottes Gesetze verstofst
oder die Rechte Ihrer Mitmenschen verletzt.

Weil sich diese Auflage an eine ganz neue Generation von Lesern
richtet, ist es sicher hilfreich, wenn ich zunichst etwas mehr tiber
meine Zusammenarbeit mit dem inzwischen verstorbenen Dr. Napo-
leon Hill erzihle.

Dein Grundrecht auf Reichtum. 1937 besafs und fihrte ich die
Combined Registry Company, eine exklusiv auf Unfallversicherungen
spezialisierte, national titige Versicherungsgesellschaft. Damals er-
hielt ich von Morris Pickus, einem bekannten Vertriebsmanager, Ver-
kaufsberater und Vortragsredner, ein neu verdffentlichtes Buch mit
dem Titel Dein Grundrecht auf Reichtum von Napoleon Hill. Ich las
es mit enormem Interesse, weil die darin skizzierte Philosophie ge-
nau meiner eigenen entsprach. Tatsachlich begeisterte mich das Buch
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EINFUHRUNG

sogar so sehr, dass ich jedem meiner Versicherungsvertreter in den
gesamten Vereinigten Staaten ein Exemplar schickte.

Bingo! Damit hatte ich den Jackpot geknackt, denn ich machte
eine lukrative Entdeckung. Dein Grundrecht auf Reichtum erwies
sich als wirksames Instrument, das meine Vertreter animierte, sich
selbst zur Steigerung ihrer Umsitze und Gewinne zu motivieren —
und noch etwas mehr: zu Wohlstand zu gelangen, indem sie seiner
inspirierenden Handlungsaufforderung zur Selbsthilfe Folge leisteten.
Fortan war Dein Grundrecht auf Reichtum ein fester Bestandteil des
Willkommenspakets, das alle neuen Vertriebsmitarbeiter meiner Un-
ternehmen erhielten.

Hill selbst begegnete ich erstmals im Jahr 1951. Zu diesem Zeit-
punkt war er bereits 68 Jahre alt und hatte sich inzwischen, abgese-
hen von gelegentlichen Engagements als Gastredner, als kultivierter
Pensionir im kalifornischen Glendale zur Ruhe gesetzt. Wir verstan-
den uns sofort ganz ausgezeichnet. In unserem Gespriach entwickel-
ten wir eine Vielzahl von Ideen, und ich dringte ihn, aus dem Ruhe-
stand zurtickzukehren und seine Karriere im Motivationstraining und
als Autor motivierender Biicher wieder aufzunehmen. Er sagte un-
ter einer Bedingung zu: Ich sollte sein Manager werden. Ich willigte
ein, obwohl ich als Vorstand eines internationalen millionenschweren
Versicherungsunternehmens eigentlich schon mehr als genug Arbeit
hatte, die mich in Atem hielt.

Das Success-Magazin, das als kleinformatige Mitgliederzeitschrift
unseres Clubs mit dem Titel »PGH — Die Wissenschaft des Erfolgs«
seinen Anfang nahm, war eines der frithen Resultate unserer Zusam-
menarbeit. Diese Zeitschrift, die wir bei ihrer Griindung im Jahr 1954
Success Unlimited tauften, diente dem Zweck, den Mitgliedern Monat
fir Monat neue Motivation zu Ubermitteln. Denn wir waren tber-
zeugt: »Motivation ist wie ein Feuer: Wenn man es nicht regelmiflig
schiirt, erlischt es.« Die Idee funktionierte und unser kleines Magazin

entwickelte sich tiber die Jahre langsam, aber stetig weiter, erschien
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EINFUHRUNG

bald im Standardformat, erhielt einen kiirzeren Titel und zusitzliche
nationale Anzeigenseiten, bis es schliefllich zu der bekannten Publi-
kation wurde, die es heute ist. Uber all diese Verinderungen hinweg
ist Success stets den grundlegenden Ideen treu geblieben, die Hill und
ich in der ersten Ausgabe darlegten. Diese positiven Konzepte ha-
ben auch fiir heutige Erfolgssuchende nichts von ihrer urspriinglichen
Gultigkeit eingebfit. Sie sind das Herzstiick dieses Buchs.

Es mag fur Leser, die mit der Entwicklung der Ratgeberliteratur in
Amerika nicht vertraut sind, unglaublich klingen, doch der Ursprung
dieser Konzepte war ein Interview, das Napoleon Hill mit dem be-
rithmten Stahlmagnaten, Philosophen und Wohltiter Andrew Carne-
gie im Jahr 1908 fuhrte.

Hill, der 1883 in drmlichen Verhiltnissen in den Bergen von Wise
County, Virginia, geboren wurde, war mit einer ruhigen und gedul-
digen Stiefmutter gesegnet, die ihn iberzeugen konnte, nicht seinen
ungestiimen Neigungen nachzugeben, sondern eine solide Bildung
zu erlangen und sich selbst hohe Ziele zu setzen. Seinen Collegebe-
such finanzierte er, indem er fiir Zeitungen und Magazine schrieb.
Ein spiteres Jurastudium war sein grofles Ziel — bis zu dem Tag, an
dem er den Auftrag erhielt, Carnegie zu interviewen. Diesen grofden
Mann beeindruckte der junge Journalist so sehr, dass er ihn zu sich
nach Hause einlud. Das Gesprich, das sich daraufhin zwischen den
beiden entwickelte, erstreckte sich iber drei Tage. Der dltere Mann
erzdhlte von den grofden Philosophen und von der Wirkung, die ihre
Ideen im Lauf der Jahrhunderte auf die Zivilisation entfaltet hatten.
Das Gesagte hinterliefd bei dem jungen Hill, der diesen Ausfithrungen
gebannt lauschte, einen bleibenden Eindruck.

Eine Herausforderung. Andrew Carnegie kannte die menschli-
che Natur. Er wusste, dass eine Moglichkeit, um ausgeprigt extrover-
tierte Menschen mit viel Energie und Beharrlichkeit — deren Vernunft
und Emotionen im Gleichgewicht sind — zu motivieren, darin besteht,

sie vor Herausforderungen zu stellen. Sein junger Gast war so ein
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EINFUHRUNG

Mensch, und Carnegie dachte sich eine interessante Herausforderung
fur ihn aus.

»Was macht das Klima in dieser groflartigen Nation so beson-
ders, dass ich, ein Auslinder, hier ein Unternehmen aufbauen und zu
Wohlstand gelangen kann?«, lautete seine Frage. »Wie kommt es, dass
hier jeder erfolgreich sein kann? Und noch bevor Hill darauf antwor-
ten konnte, fuhr er fort: »Ich fordere Sie auf, 20 Jahre Thres Lebens
dem Studium der Philosophie hinter dem amerikanischen Erfolg zu
widmen und eine Antwort zu finden. Nehmen Sie die Herausforde-
rung an’

»Jae, rief Hill.

Andrew Carnegie besaf§ eine unerschiitterliche Uberzeugung: Al-
les im Leben, dessen Besitz lohnt, ist es wert, dafiir zu arbeiten. Er
war bereit, dem jungen Autor seine Zeit und seinen Rat zu schen-
ken, ihm durch Empfehlungsschreiben die Tiiren bedeutender ame-
rikanischer Zeitgenossen zu 6ffnen und ihm simtliche Auslagen, wie
die Kosten fiir die Reisen zu seinen Gespriachspartnern, zu erstatten.
Doch dartiber hinaus war Hill auf sich allein gestellt und wiirde sich
seinen Lebensunterhalt neben der Arbeit an diesem Projekt selbst ver-
dienen miissen.

In den folgenden 20 Jahren interviewte Hill mehr als 500 erfolgrei-
che Minner, darunter Henry Ford, William Wrigley Jr., John Wanama-
ker, George Eastman, John D. Rockefeller, Thomas A. Edison, Theo-
dore Roosevelt, Albert Hubbard, J. Ogden Armour, Luther Burbank,
Dr. Alexander Graham Bell und Julius Rosenwald.

Und er sorgte in der Tat fir sein eigenes Auskommen — indem er
viele der Prinzipien beherzigte, die er von Carnegie und seinen Inter-
viewpartnern lernte.

1928 war es dann schliefllich so weit: Hill vollendete sein acht
Binde umfassendes Werk mit dem Titel Gesetze des Erfolgs. Diese Bii-
cher, die weltweite Verbreitung fanden und bis heute erhiltlich sind,

motivierten tausende Menschen zu herausragenden Erfolgen.
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EINFUHRUNG

Auf Empfehlung des amerikanischen Senators Jennings Randolph
wurde Hill zum Berater gleich zweier US-Prisidenten, Woodrow Wil-
son und Franklin D. Roosevelt, und nahm Einfluss auf Entscheidun-
gen, die amerikanische Geschichte schrieben.

Wihrend er fiir Roosevelt arbeitete, sieben Jahre nach der Ver-
offentlichung seiner Gesetze des Erfolgs, begann Hill mit der Arbeit
an seinem Manuskript fir Dein Grundrecht auf Reichtum. Das Buch
wurde sofort ein Bestseller und war seitdem stets ein dufSerst gefrag-
ter Titel. Viele Millionen Menschen haben es gelesen und weiteremp-
fohlen, genau wie ich es tat.

Dein Grundrecht auf Reichtum basiert auf den Grundprinzipien
von Carnegies Philosophie, die Hill erstmals in Gesetze des Erfolgs
erlduterte. Was Hill und ich mit diesem Buch erreichen wollten, und
was uns nach meiner Meinung auch gelungen ist, war, die Essenz
beider Werke in einen Rahmen zu betten, der sie sofort zuginglich
machen wiirde. Und noch mehr ... Mit positivem Denken zum Erfolg
vermittelt Ihnen genau, wie Sie die grofartigste jemals ersonnene Ma-
schine einsetzen; eine Maschine, die so uberwiltigend ist, dass nur
Gott selbst sie erschaffen konnte.

Diese Maschine besteht aus unserem Gehirn und Nervensystem,
einem menschlichen Computer, nach dessen funktionalem Vorbild
spiter der elektronische Computer entwickelt wurde — der Ersterem
jedoch niemals das Wasser reichen kann.

Mit positivem Denken zum Erfolg erklirt Thnen, was genau Sie tun
und wie Sie vorgehen miissen, um die Krifte Thres Unterbewusst-
seins anzuzapfen und sie fiir sich arbeiten zu lassen. Denken Sie kurz
dartiber nach: Hat man Ihnen jemals beigebracht, wie Sie Ihre Lei-
denschaften, Emotionen, Instinkte, Neigungen, Gefiihle, Stimmungen
und Thre Denk- und Handlungsmuster konstruktiv nutzen, neutrali-
sieren, beherrschen oder miteinander in Einklang bringen konnen?
Hat man Sie jemals wirklich gelehrt, wie Sie sich hohe Ziele setzen
und sie trotz moglicher Hiirden erreichen koénnen? Wenn Thre Ant-
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EINFUHRUNG

wort Nein lautet, dann gratuliere ich Thnen, denn Sie stehen auf der
Schwelle zur Selbstfindung. Sie werden diese Dinge erlernen, wenn
Sie die in diesem Buch vorgestellten Prinzipien studieren und in die
Tat umsetzen.

Das Ergebnis zdblt. Jeder inspirierende praxisorientierte
Selbsthilfe-Ratgeber sollte stets nur aufgrund seiner Ergebnisse be-
urteilt werden. Das heifdt, ob es ihm gelungen ist, seine Leser zu
animieren, sich zu einer gewiinschten Handlung zu motivieren. Ge-
messen an dieser Norm ist Mit positivem Denken zum Erfolg mut-
mafllich eines der erfolgreichsten Blicher seiner Art, das jemals ver-
offentlicht wurde. Napoleon Hill, der 1970 verstarb, zihlte es zu
seinen grofiten Leistungen. In den ersten 25 Jahren seit seinem Er-
scheinen wurden mehr als 900000 Exemplare gedruckt. Seine Leser
konnten phinomenale Erfolge verbuchen, ihr Leben zum Besseren
verindern, alltiglichen Problemen mutig entgegentreten und ihre
Winsche verwirklichen.

Og Mandino, der renommierte Motivationsredner und Autor des
Buchs Der beste Verkdufer der Welt sowie einer Reihe weiterer Best-
seller, war einer dieser Menschen, dessen Leben sich nach der Lek-
tire von Mit positivem Denken zum Erfolg von Grund auf verinderte
und der in seinem Vorwort zu diesem Buch davon berichtet. Der ame-
rikanische Theologe und Autor Dr. Norman Vincent Peale schrieb mir
folgende Zeilen, nachdem ich ihm von dieser Neuvertffentlichung
erzihlte: »Mit positivem Denken zum Erfolg ist eines der wenigen pro-
duktiven Motivationsbiicher unserer Zeit. Es sollte auf der Lektireliste
eines jeden stehen, der sich nach Erfolg sehnt.«

Und Denis Waitley, ein weiterer herausragender Motivator und
Autor der Werke Der Kern unserer Kraft und Psychologie des Erfolgs,
berichtete mir: »Ihr zeitloser Klassiker hat mein ehemals erfolgloses
Leben verindert und mich ganz nach oben gebracht. Napoleon Hill
hat mir den notigen Anstofd gegeben und Sie sind mir bis heute ein
steter Quell der Inspiration. Ich sage den Menschen: Wenn Sie dau-
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EINFUHRUNG

erhaft auf der Siegerstrafde wandeln mochten, dann lesen Sie mindes-
tens einmal pro Jahr Mit positivem Denken zum Erfolg. Ich tue das
und lerne jedes Mal noch etwas Neues dazu.«

Der amerikanische Prediger Reverend Robert H. Schuller teilte
mir mit: »Mit positivem Denken zum Erfolg ist eines der zehn Bu-
cher, die meinen Glauben und mein Weltbild am meisten beein-
flusst haben. Es ist ein vortreffliches Buch, ein Klassiker, ein histori-
sches Buch tber eines der wichtigsten Themen, mit denen sich ein
Mensch beschiftigen kann. Niemandes Bildung ist vollstindig ohne
die Konzepte, die Sie und Napoleon Hill darin so weise und sorg-
filtig dargelegt haben.«

Doch den vielleicht erfreulichsten Beweis fir die Erfolge, die un-
ser Buch tber die Jahre hervorgebracht hat, haben mir die Begegnun-
gen mit zahllosen Menschen beschert, die mich nach meinen Vortri-
gen ansprachen und darum baten, ihr Exemplar zu signieren. Fast
immer sagen sie mir dann: »Ich mochte Thnen dafiir danken, dass Sie
mit diesem Buch mein Leben verindert haben.« Ich konnte noch Tau-
sende solcher Bekundungen schildern. Doch die grofite Freude wiir-
den Sie mir bereiten, wenn auch Sie sich die in diesem Buch versam-
melten Prinzipien aneignen und anwenden.

Besondere Anweisungen. Lesen Sie dieses Buch, als ob wir, die
Autoren, zu Thren personlichen Freunden zihlten und es speziell und
ausschlieSlich fir Sie geschrieben hitten. Unterstreichen Sie Sitze,
Zitate und Worte, die Thnen etwas bedeuten. Prigen Sie sich Motiva-
tionsspriiche ein. Denken Sie immer daran, dass dieses Buch Sie zu
einer gewiinschten Handlung motivieren mochte.

Abraham Lincoln bemiihte sich zeit seines Lebens darum, aus den
Blchern, die er las, von den Menschen, die er traf, und von zufilligen
Erlebnissen seines tiglichen Lebens zu lernen. Sie alle lieferten ihm
Stoff, der ihn zum Nachdenken anregte. Dadurch war er in der Lage,
eigene Ideen besser zu erkennen, sie einzuordnen, zu verarbeiten
und zu nutzen.

19



EINFUHRUNG

Auch Sie konnen Thr kreatives Denken, Thr kiinstlerisches Talent,
Thr Wissen, Thre Personlichkeit und Thre korperliche Energie in Erfolg,
Reichtum und Zufriedenheit verwandeln. Dieses Buch zeigt, wie Th-
nen das gelingt, und wenn Sie es zulassen, wird es Sie dazu motivie-
ren, es wirklich zu versuchen.

Suchen Sie nach der Botschaft, die zu Thnen spricht. Wenn Sie sie
finden, schenken Sie ihr Ihre volle Aufmerksamkeit. Handeln Sie! Ver-
suchen Sie, alle Fragen am Ende jedes Kapitels zu beantworten, um
Thren Geist in die richtigen Bahnen zu lenken. Um es mit den Wor-
ten von Pat Ryan zu sagen, dem Prisidenten und CEO der von mir
gegriindeten Versicherungsgesellschaft Combined International: Sie
konnen unmoglich wissen, wie weit Sie es bringen konnen; allein IThr
Geist setzt Thnen Grenzen.

W. CLEMENT STONE
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WO DERWEG ZUM ERFOLG
SEINEN ANFANG NIMMT

21



KAPITEL EINS

LERNEN SIE DEN WICHTIGSTEN
LEBENDEN MENSCHEN
KENNEN!

Irgendwo in diesem Buch werden Sie ihm begegnen — urplotzlich,
tiberraschend, und die Erkenntnis wird Sie wie ein Schlag treffen,
der Thr ganzes Leben verindern wird. Wenn Sie ihm begegnen, wer-
den Sie sein Geheimnis enthiillen. Sie werden entdecken, dass er ei-
nen unsichtbaren Talisman bei sich trigt, mit den Anfangsbuchstaben
PGH auf der einen und NGH auf der anderen Seite. Dieser unsicht-
bare Talisman besitzt zwei erstaunliche Krifte: Er kann Reichtum, Er-
folg, Glick und Gesundheit entweder anziehen — oder abstofsen und
Sie aller Dinge berauben, die das Leben lebenswert machen. Es ist die
erste dieser Krifte, PGH, die manche Menschen in die Lage versetzt,
an die Spitze zu gelangen und sich dort zu behaupten. Und es ist die
zweite Kraft, die andere ihr ganzes Leben lang in Fesseln legt. Es ist
NGH, die manche Menschen zuriick in das Elend zieht, wenn sie es
gerade bis ganz nach oben geschafft hatten.

Die Geschichte von S.B. Fuller verdeutlicht vielleicht am besten,

wie das vonstattengeht. »Wir sind arm - aber nicht, weil Gott es
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so will.« S.B. Fuller kam als eines von sieben Kindern eines schwar-
zen Pachtfarmers in Louisiana zur Welt. Mit finf Jahren begann er zu
arbeiten, mit neun lenkte er ein Maultiergespann. Das war nicht unge-
wohnlich: Die meisten Kinder von Pachtfarmern arbeiteten von klein
auf. Diese Familien akzeptierten ihre Armut als ihr Los und strebten
nicht nach Hoherem.

Doch eines unterschied den jungen Fuller von seinen Freunden:
Er hatte eine bemerkenswerte Mutter. Obwohl sie selbst nie etwas
anderes gekannt hatte, wollte sie nicht hinnehmen, dass ihre Kinder
ebenfalls von der Hand in den Mund leben sollten. Sie wusste, es war
falsch, dass ihre Familie sich kaum tiber Wasser halten konnte, wih-
rend die Welt so viel Glick und Wohlstand bereithielt. Hiufig sprach
sie mit ihrem Sohn Uber ihre Triume.

»Wir sollten nicht arm sein, S. B., pflegte sie dann zu sagen. »Und
ich mochte dich niemals sagen horen, es sei Gottes Wille, dass wir
arm sind. Wir sind arm — aber nicht, weil Gott es so will. Wir sind arm,
weil Vater nie das Verlangen hatte, reich zu werden. Niemand in un-
serer Familie hat sich jemals nach Verinderung gesehnt.«

Niemand hatte je das Verlangen nach Reichtum entwickelt. Dieser
Gedanke verankerte sich so fest in Fullers Psyche, dass er sein gesam-
tes Leben veridnderte. Er begann, reich sein zu wollen. Er fokussierte
sich auf die Dinge, die er erreichen wollte, und ignorierte die Dinge,
die er nicht wollte. Auf diese Weise wuchs in ihm ein brennendes Ver-
langen nach Reichtum. Am schnellsten konnte er zu Geld kommen,
beschloss er, indem er etwas verkaufte. Seine Wahl fiel auf Seife.

Zwolf Jahre lang verkaufte er sie, indem er von Haus zu Haus zog.
Dann erfuhr er, dass die Firma, die ihn belieferte, bei einer Auktion
fir den Festpreis von 150000 Dollar verkauft werden sollte. Im Ver-
lauf seiner zwolf Jahre als Hausierer hatte er jeden Penny auf die Seite
gelegt und 25000 Dollar angespart. Diese 25000 Dollar konnte er als
Pfand hinterlegen und man gewihrte ihm zehn Tage, um auch die
fehlenden 125000 Dollar zu beschaffen. Der Vertrag enthielt die Klau-
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sel, dass er sein Pfand verlieren wiirde, wenn es ihm nicht geldnge,
das restliche Geld aufzutreiben.

Durch seine Arbeit als Seifenverkidufer hatte sich S.B. Fuller den
Respekt und die Bewunderung vieler Geschiftsleute erworben, also
bat er sie um Hilfe. Auflerdem erhielt er Geld von engen Freunden,
von Kreditunternehmen und Kapitalgesellschaften. Am Abend des
zehnten Tages hatte er 115000 Dollar zusammengetragen. Es fehlten
noch 10000 Dollar.

Suche nach dem Licht. >Ich hatte jede mir bekannte Kreditquelle
ausgeschopfte, erinnert sich Fuller. »Es war spit am Abend. In der
Dunkelheit meines Zimmers kniete ich nieder und betete. Ich bat
Gott, mir als Zeichen seiner Antwort ein Licht zu senden.c

Eine Stunde vor Mitternacht fuhr Fuller die 61ste Strafde in Chicago
entlang. Nachdem er bereits mehrere Blocke passiert hatte, erblickte
er schlieflich ein Licht, das im Biiro eines Bauunternehmers brannte.

Er ging hinein. Dort saf3 ein Mann, mit dem Fuller fliichtig bekannt
war, an seinem Schreibtisch, miide von der Arbeit am spiten Abend.
Fuller erkannte, dass kithnes Handeln gefragt war.

»Mochten Sie 1000 Dollar verdienen?, fragte er den Mann gerade-
heraus. Den Unternehmer verbluffte diese Frage. »Ja«, antwortete er
schlicht, »nattirlich will ich das.«

»Dann stellen Sie mir einen Scheck tiber 10000 Dollar aus, und
wenn ich Thnen das Geld zurtickbringe, erhalten Sie noch einmal
1000 Dollar obendraufe, erinnert sich Fuller an seine damaligen Worte.
Er nannte dem Bauunternehmer Namen von Menschen, die ihm be-
reits Geld geliehen hatten, und beschrieb ihm sein geschiftliches Vor-
haben bis ins Detail.

Erforschen wir sein Erfolgsgebeimnis. Als Fuller das Biiro an
diesem Abend wieder verlief3, hatte er einen Scheck tiber 10000 Dol-
lar in seiner Tasche. Heute hilt er nicht nur eine Mehrheitsbeteiligung
an dieser Seifenfirma, sondern auch an sieben weiteren Unterneh-

men, darunter vier Kosmetikhersteller, eine Strumpfwaren-, eine Eti-
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kettenfirma und eine Zeitung. Als wir ihn kiirzlich baten, gemeinsam
mit uns dem Geheimnis seines Erfolgs auf den Grund zu gehen, ant-
wortete er mit den Worten, die schon seine Mutter vor so vielen Jah-
ren gesprochen hatte:

»Wir sind arm — aber nicht, weil Gott es so will. Wir sind arm, weil
Vater nie das Verlangen hatte, reich zu werden. Niemand in unserer
Familie hat sich jemals nach Verinderung gesehnt.«

»Wissen Sie«, fuhr er fort, »ich wusste, was ich wollte, aber ich
wusste nicht, wie ich es erreichen sollte. Also las ich ganz bewusst die
Bibel und andere inspirierende Biicher. Ich betete um die Erkenntnis,
wie ich meine Ziele erreichen konnte.

Drei Biicher trugen entscheidend dazu bei, mein brennendes Ver-
langen Wirklichkeit werden zu lassen. Es waren: (1) Die Bibel, (2) Dein
Grundrecht auf Reichtum und (3) Die Erkenntnis — The Secret of the
Ages. Die grofite Inspiration bezog ich dabei aus meiner Bibellektiire.«

»Wenn wir wissen, was wir wollen, erkennen wir es besser, wenn
wir es sehen. Wenn wir zum Beispiel ein Buch lesen, werden wir Ge-
legenheiten erkennen, die uns dabei helfen, zu bekommen, was wir
wollen.«

S.B. trug den unsichtbaren Talisman mit den Initialen PGH auf der
einen und NGH auf der anderen Seite bei sich. Er drehte die mit PGH
versehene Seite nach oben und es geschahen erstaunliche Dinge.
Auf einmal konnte er Ideen in die Tat umsetzen, die zuvor reine Tag-
triume gewesen waren.

Bedenken Sie bitte, dass S.B. Fuller einen schlechteren Start im
Leben hatte als die meisten von uns. Doch er setzte sich ein hohes
Ziel und machte sich auf den Weg dorthin. Nattirlich handelte es sich
dabei um ein hochst individuelles Ziel. In diesen Zeiten und in ei-
nem Land wie Amerika haben wir immer noch das Recht zu sagen:
»Das ist meine Wahl. Das ist es, was ich unbedingt erreichen mochte.«
Und sofern Thr Ziel nicht gegen gottliche oder irdische Gesetze ver-
stofdt, konnen auch Sie es erreichen. Versuchen Sie es, denn Sie haben
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nichts zu verlieren und kénnen nur gewinnen. Wer niemals aufgibt,
wird erfolgreich sein und bleiben.

Wonach Sie streben mochten, ist allein Thre Entscheidung, Nicht
jeder von uns mochte wie S.B. Fuller sein und die Verantwortung fiir
grofde Produktionsstitten tragen. Nicht jeder von uns wire bereit, den
hohen Preis zu bezahlen, den die Karriere eines grofden Kunstlers for-
dert. Fr viele von uns sieht ein reiches und erfilltes Leben ganz an-
ders aus. Auch die Fihigkeit, das Leben Tag fiir Tag so zu gestalten,
dass es in einer gliicklichen, von Liebe erfiillten Existenz miindet, ist
ein Erfolg. Es konnte der Thre sein, genau wie viele weitere Reich-
timer. Sie haben die Wahl.

Ob Erfolg fir Sie bedeutet, reich zu werden wie S.B. Fuller, ein
neues chemisches Element zu entdecken, ein Musikstiick zu kompo-
nieren, Rosen zu ziichten oder ein Kind grofSzuziehen — ganz egal,
was Sie als Erfolg werten —, der unsichtbare Talisman mit den Buch-
staben PGH auf der einen und NGH auf der anderen Seite kann Ih-
nen dabei helfen, diesen Erfolg zu erzielen. Mit PGH ziehen Sie das
Gute und Erstrebenswerte an. Mit NGH stofden Sie es ab.

Nehmen wir zum Beispiel die Geschichte von Clem Labine, eine
Baseball-Ikone und ein legendirer Pitcher, der einen der besten Curve-
balls mit einer besonders starken Kriimmung werfen konnte. Als
kleiner Junge hatte sich Clem den rechten Zeigefinger gebrochen.
Der Bruch konnte nicht vollstindig reponiert werden, sodass der
Finger zwar heilte, zwischen dem ersten und zweiten Fingerglied
jedoch eine Kriimmung zurtickbehielt. Weil Clem zu dieser Zeit be-
reits ein begeisterter Baseballspieler war, bedriickte ihn diese Tatsa-
che sehr. Er glaubte, sein Traum von einer Karriere im Baseball sei
damit vorbei.

Jede Not birgt in sich die Saat eines griofderen Gewinns. »Sei
dir mal nicht so sicher¢, sagte ihm sein Trainer. »Manchmal erweisen
sich Dinge, die zunichst katastrophal wirken, im Nachhinein als Se-

gen. Es kommt ganz darauf an, wie du mit den Problemen umgehst,

26



LERNEN SIE DEN WICHTIGSTEN LEBENDEN MENSCHEN KENNEN!

die sich dir in den Weg stellen. Man sagt, dass jede Not die Saat eines
grofseren Gewinns in sich tragt.c

Clem nahm sich diesen Rat zu Herzen und spielte weiter. Bald ent-
deckte er, dass er ein talentierter Pitcher war und dass ihm sein krum-
mer Finger sogar einen Vorteil verschaffte. Seine Kriimmung verliech
dem Ball einen unvergleichlichen Drall, den kein anderer Werfer sei-
nes Teams zustande brachte. Clem schopfte neuen Mut. Jahr um Jahr
arbeitete er an der Verbesserung dieses Spins und wurde zu einem
der besten Pitcher unserer Zeit.

Wie hat er das geschafft? Nattirlich spielten Talent und harte Arbeit
eine Rolle. Doch entscheidender war die Verinderung seiner Geis-
teshaltung. Clem Labine hatte gelernt, das Gute an seiner bedauer-
lichen Lage zu erkennen. Er benutzte seinen unsichtbaren Talisman
und kehrte die mit PGH versehene Seite nach oben. Mithilfe von PGH
lockte er den Erfolg an.

Als William Ernest Henley die poetischen Zeilen »Ich bin der Meis-
ter meines Schicksals, ich bin der Kapitin meiner Seele« schrieb,
wollte er uns damit vermutlich sagen, dass wir die Meister unseres
Schicksals sind, weil wir zuallererst die Meister unserer inneren Ein-
stellung sind. Unsere Geisteshaltung bestimmt unsere Zukunft. Das ist
ein universelles Gesetz.

Und moglicherweise sagte uns dieser Dichter mit grofSem Nach-
druck, dass dieses Gesetz gilt, egal ob wir eine destruktive oder eine
konstruktive Haltung an den Tag legen. Denn es besagt, dass wir un-
sere innersten Gedanken und Einstellungen ausnahmslos in die phy-
sische Realitit Gibertragen — den Gedanken an Armut ebenso wie den
Gedanken an Reichtum. Doch wenn wir uns selbst in einem positiven
Licht sehen und gegeniiber unseren Mitmenschen eine grofdziigige
und barmherzige Einstellung zeigen, ziehen wir grofdzligig bemes-
sene Erfolge an.

Ein wabrbaft grofser Mann. Auch Henry J. Kaiser, der duflerst
erfolgreich war, weil er sich selbst in einem positiven Licht sah, liefert
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uns ein gutes Beispiel fir diesen Sachverhalt. Unternehmen, die den
Namen Henry J. Kaiser tragen, sind milliardenschwer. Und mit seiner
Grofsztigigkeit und Barmherzigkeit gegenliber seinen Mitmenschen
ist es Kaiser gelungen, der schweigenden Masse eine Stimme zu ge-
ben, den Versehrten zu einem nitzlichen Leben zu verhelfen und
Hunderttausenden Menschen Krankenhausbehandlungen zu sehr ge-
ringen Kosten zu ermoglichen.

All dies entsprang der Saat, der Kaisers Mutter einst den Boden berei-
tete. Mary Kaiser machte ihrem Sohn Henry das unbezahlbare Geschenk.
Und sie brachte ihm bei, die wichtigsten Werte im Leben zu pflegen.

1. Das unbezahlbare Geschenk: Uber ihr Tagwerk hinaus unter-
stiitzte Mary Kaiser tiglich noch einige Stunden Bedurftige als
freiwillige Krankenschwester. Oft sagte sie ihrem Sohn: »Henry,
ohne Arbeit kannst du nichts erreichen. Wenn ich dir nichts hin-
terlasse als den Willen zu arbeiten, hinterlasse ich dir dennoch
das unbezahlbare Geschenk: die Freude an der Arbeit.«

2. Die wichtigsten Werte im Leben: »Es war meine Muttere, erzdhlte
Kaiser, »die mir als Erste einige der wichtigsten Werte im Leben
vermittelte. Dazu zihlen die Liebe zu und der Dienst an den
Menschen. Menschen zu lieben und ihnen zu dienen, pflegte sie
zu sagen, sind die wichtigsten Werte im Leben.«

Henry J. Kaiser weifs um die Macht von PGH. Er weif3, was sie in sei-
nem Leben und fir sein Land bewirken kann. Und er kennt auch die
Kraft von NGH. Wihrend des Zweiten Weltkriegs versetzte er die Welt
in Staunen, indem er in einer ungekannten Geschwindigkeit tiber
1500 Schiffe baute. Auf seine Behauptung »Wir konnen alle zehn Tage
einen Liberty-Frachter bauen« entgegneten die Experten: »Das ist nicht
zu schaffen — das ist unmoglichl« Und doch gelang es Kaiser. Diejeni-
gen, die glauben, dass sie etwas nicht kénnen, stofden das Positive ab;
sie nutzen die negative Seite ihres Talismans. Diejenigen, die wiede-
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rum glauben, dass sie etwas kénnen, stofsen das Negative ab und sie
nutzen seine positive Seite.

Deshalb miussen wir bei der Verwendung dieses Talismans Vor-
sicht walten lassen. Seine mit PGH versehene Seite kann Thnen alle
reichen Segnungen des Lebens bescheren. Sie kann Thnen helfen,
simtliche Schwierigkeiten zu tiberwinden und Thre Stirken zu entde-
cken. Sie kann Thnen helfen, Thre Konkurrenten zu tiberfliigeln und,
wie im Fall Kaisers, Dinge Wirklichkeit werden lassen, die andere fiir
unmoglich halten.

Doch die mit NGH versehene Seite ist genauso michtig. Statt
Gluck und Erfolg kann sie Verzweiflung und Niederlagen anziehen.
Wie jede Macht ist auch der Talisman gefihrlich, wenn wir ihn nicht
richtig einsetzen.

Die abstofiende Kraft von NGH. Es gibt eine sehr interes-
sante Geschichte, die die abstofiende Kraft von NGH anschaulich
beschreibt. Sie trug sich in den amerikanischen Siidstaaten zu. Dort,
wo Hiuser immer noch mit Holz beheizt werden, lebt ein Holzfail-
ler, der bis zum heutigen Tag ein erfolgloses Dasein fristet. Mehr als
zwei Jahre lang hatte er Feuerholz an einen bestimmten Kunden ge-
liefert. Der Holzfiller wusste, dass die Scheite im Durchmesser nicht
grofSer als 20 Zentimeter sein durften, um in dessen Ofen zu passen.
Eines Tages bestellte dieser Stammkunde ein weiteres Klafter Holz,
war aber nicht zu Hause, als es geliefert wurde. Bei seiner Riickkehr
stellte er fest, dass die meisten Holzscheite das vereinbarte Maf3 iiber-
schritten. Er rief den Holzfiller an und forderte ihn auf, die zu grofen
Scheite auszutauschen oder zu spalten.

»Das kann ich nicht tunl, entgegnete der Holzhindler. »Das wiirde
mehr kosten, als das gesamte Klafter wert ist.« Mit diesen Worten legte
er auf.

Also blieb es dem Hausbesitzer tiberlassen, die Scheite selbst zu
spalten. Er rollte seine Armel nach oben und machte sich ans Werk.
Als er etwa die Halfte geschafft hatte, fiel ihm ein Holzscheit ins Auge,
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