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Vorwort von Dale Carnegie

Ich kenne Frank Bettger seit Jahrzehnten. Seine Jugend
war hart, seine Schulbildung eher durftig. Sein Leben aber
ist die Geschichte des Erfolgs.

Als Franks Vater starb, blieb seine Frau mit funf kleinen
Kindern zuruck. Mit elf Jahren musste Frank Tag fur Tag
um halb funf aufstehen, um Zeitungen zu verkaufen. Damit
trug er zum Uberleben der vaterlosen Familie bei. Seine
Mutter ernahrte sich und ihre Kinder muhselig aus dem
karglichen Erlos, den sie aus Waschen und Nahen fur
andere Leute erzielte. Frank hat mir einst erzahlt, dass das
Abendbrot selten aus etwas anderem bestand als aus
Hafergrutze und Magermilch. Mit vierzehn nahm Frank
eine Stelle als Gehilfe eines Installateurs an, und mit
achtzehn wurde er professioneller Baseballspieler. Zwei
Jahre spater verletzte er sich bei einem Spiel den Arm
derart, dass er seinen Sport aufgeben musste.

Ich traf ihn, als er neunundzwanzig war, in seiner
Heimatstadt Philadelphia, wo er versuchte, sein Brot als
Versicherungsvertreter zu verdienen. Seine Tatigkeit war
ein volliger Misserfolg. In den darauffolgenden zwolf
Jahren gelang es ihm aber, so viel Geld zu verdienen, dass
er sich ein Landgut im Werte von 700 000 Dollar kaufen
konnte. Mit vierzig hatte er sich problemlos ins Privatleben
zuruckziehen konnen.

Franks Werdegang habe ich personlich miterlebt. Ich
verfolgte seinen Aufstieg vom restlosen Versager zu einem
der erfolgreichsten und bestbezahlten Verkaufer Amerikas.
Ich uberredete ihn dazu, mit mir zusammenzuarbeiten und
die  Geschichte seiner Karriere in einwochigen
Vortragsreihen zu erzahlen, die ich damals unter dem



Patronat der »United States Junior Chamber of Commerce«
zu den Themen »Fuhrung«, »Umgang mit Menschen« und
»Verkauf« an verschiedenen Orten veranstaltete.

Wahrend uber 25 Jahren hat Frank Bettger beinahe 40
000 Verkaufsgesprache gefuhrt; das macht funf
Kundenbesuche pro Tag aus. Diese reiche Erfahrung gibt
ihm das Recht, zu diesem Thema zu sprechen und zu
schreiben.

Das erste Kapitel »Wie ich mit einer einzigen Idee mein
Einkommen und mein Lebensgluck vervielfachte« ist fur
mich ein Paradebeispiel fur die Kraft und Begeisterung, die
Frank Bettger vom hoffnungslosen Verkaufer zu einem der
Starverkaufer der Vereinigten Staaten verwandelte.

Ich erlebte Frank bei seiner ersten Ansprache, die er nur
zogernd und unsicher hielt; spater sah ich, in welchem
Malle er eine (grole Zuhorerschaft mit seinen
Ausfuhrungen fesseln konnte. Als ich feststellte, welch
starken Einfluss er auf die Zuhorer ausubte, bewog ich ihn,
ein Buch uber seine Erfahrungen, seine Technik und seine
Verkaufsphilosophie zu schreiben - und zwar genau so, wie
er es mit seinen Vortragen vor Tausenden von Menschen
getan hatte.

Hier ist dieses Buch: die nutzlichste und wertvollste
Verkaufsschulung, die ich je erlebt habe; ein Buch, das
jedem Kundenberater - verkaufe er nun Versicherungen,
Schuhe, Schiffe oder Bohnerwachs - eine ungeahnte Hilfe
ist. Jede Seite dieses Buchs habe ich gelesen, und ich
empfehle es aus Uberzeugung und mit Begeisterung.

Es gibt Menschen, die fur eine Zigarette einen Kilometer
weit gehen. Als ich seinerzeit als Verkaufer begann, ware
ich gerne von Chicago nach New York zu Fuls gegangen,
um dieses Buch zu erhalten. Doch damals war es leider
noch nicht geschrieben.



Dale Carnegie



Weshalb ich dieses Buch schrieb

Eines Tages traf ich im Zug von New York nach Boston
zufallig Dale Carnegie. Er erzahlte mir, dass er eine Serie
von Wochenendkursen durchfiuhre, und fragte mich:
»Mochten Sie nicht mitkommen und einige Vortrage uber
Verkaufstechnik halten?«

Erst dachte ich, Dale Carnegie mache sich uber mich
lustig, und sagte: »Sie wissen doch, dass ich nicht einmal
die hohere Volksschule abgeschlossen habe. Wie kame ich
dazu, Verkaufsseminare durchzufuhren?«

Doch Dale Carnegie erwiderte: »Erzahlen Sie einfach,
wie Sie sich aus den Misserfolgen herausgearbeitet haben.
Sagen Sie den Zuhorern ganz einfach, was Sie gemacht
haben, um zum Erfolg zu kommen!«

Ich dachte kurz nach und meinte dann: »O.K., das werde
ich wohl schon hinkriegen.«

Schon bald darauf fuhrten Dale Carnegie und ich in allen
Staaten Amerikas Kurse durch. An funf
aufeinanderfolgenden Abenden sprachen wir jeweils
wahrend vier Stunden zur gleichen Zuhorerschaft.

Nach einiger Zeit fragte mich Dale: »Frank, warum
schreibst du eigentlich kein Buch? Viele Bucher uber
Verkaufstechnik sind von Leuten geschrieben, die selber
nie etwas verkauft haben. Warum willst du nicht ein ganz
neues Buch uber den Verkauf schreiben? Ein Buch, worin
du genau erzahlst, was du gemacht hast, wie du dich vom
Misserfolg zum Erfolg hochgearbeitet hast. Erzahle ganz
einfach deine Lebensgeschichte. Setze das Wortchen »>Ich«
in jeden Satz. Halte keine gelehrten Vortrage, sondern
erzahle deinen Werdegang als Verkaufer!«



Je langer ich daruber nachdachte, desto
unsympathischer wurde mir der Gedanke. Sollte ich denn
meine Person dermalfien herausstreichen?

»Nein, das passt mir nicht!«, sagte ich darauf.

Doch Dale uberredete mich wahrend eines ganzen
Nachmittags, das Buch zu schreiben. Er sagte: »In jeder
Stadt, wo wir vor den jungen Kaderkraften unsere Vortrage
hielten, wurden wir doch gefragt, ob Frank Bettger seine
Erfahrungen in Buchform veroffentlichen wurde. Du
erinnerst dich sicher an jenen jungen Mann in Salt Lake
City, der fur das erste Exemplar des Buches 40 Dollar
deponierte. Erst dachten wir doch, er wolle sich einen Spals
machen, aber er meinte es ernst, denn er wusste, dass ihm
dieses Buch weit mehr als 40 Dollar einbringen wurde ...«

So ging ich denn daran, dieses Buch zu schreiben.

Ich erzahle Thnen von den unglaublichen Fehlern, die ich
gemacht habe, und wie es mir dann gelungen ist, aus der
Welt der Misserfolge und der Hoffnungslosigkeit zu Erfolg
und Lebensgluck zu gelangen.

Als ich meine Tatigkeit als Verkaufer aufnahm, musste
ich gegen zwei Hindernisse ankampfen: Zum einen wusste
ich vom Verkauf etwa gleich viel wie ein Kaninchen, und
zum andern war meine Baseball-Erfahrung nicht sonderlich
dazu angetan, meine verkauferischen Fahigkeiten zu
verbessern. Wenn Lloyds in London auf mich eine Wette
abgeschlossen hatte, so waren die Gewinnchancen
bestimmt 1:1000 gewesen. Ich selbst hatte nicht mehr
Vertrauen in mich als mein Arbeitgeber.

Ich hoffe, dass Sie, lieber Leser, das Wortchen »Ich« in
diesem Buch nicht allzu sehr beachten; ich will Thnen blof3
schildern, was mir meine Ideen und Erfahrungen genutzt
haben, und zeigen, was sie jedem nutzen, der sie befolgt
und verwertet.



Ich habe mich bemuht, das Buch zu schreiben, das ich
selbst gesucht habe, als ich zu verkaufen anfing.



1. Teil: Diese Ideen befreiten mich von
Misserfolgen



Wie ich mit einer einzigen Idee mein
Einkommen und mein Lebensglick
vervielfachte

Kurz nachdem ich professioneller Baseballspieler geworden
war, erlebte ich eine meiner schwersten Enttauschungen.
Ich war noch jung, ehrgeizig und wollte Spitzensportler
werden. Doch was geschah? Ich wurde entlassen! Mein
ganzes Leben ware anders verlaufen, wenn ich nicht
sogleich den Manager aufgesucht und ihn gefragt hatte,
warum er mich entlasse.

Seine Antwort war eindeutig: Weil ich ein fauler Spieler
sei. Alles hatte ich erwartet, blofS das nicht!

»Du schleichst auf dem Feld herum wie ein Veteran, der
schon seit 20 Jahren spielt«, sagte er zu mir. »Warum
spielst du so, wenn du kein Faulpelz sein willst?« - »Ich bin
derart nervos«, antwortete ich, »dass ich beim Spielen
immer versuche, meine Angst und meine Nervositat vor
den Zuschauern und Mitspielern zu verbergen. Ich dachte
mir, meine Nervositat wurde sich legen, wenn ich mich zu
Ruhe und Gelassenheit zwinge.«

»Mein lieber Frank«, entgegnete mir darauf der
Manager, »so geht es nicht. Mit dieser Taktik schaffst du es
nie. Was immer du machst, wenn du unseren Club verlasst,
wach um Gottes willen auf und geh mit etwas mehr
Begeisterung an deine Arbeit ran!«

In diesem Club hatte ich bis anhin 175 Dollar im Monat
verdient, im neuen Club erhielt ich nur noch 25 Dollar.
Naturlich war ich von dieser klaglichen Summe nicht eben
begeistert, aber ich begann, auf dem Spielfeld begeistert
zu handeln. Nachdem ich drei Tage mitgespielt hatte, kam
ein alter Baseballspieler, Danny Meehan, auf mich zu:



»Frank, kannst du mir sagen, weshalb du in diesem
unbedeutenden Club spielst?«

»Danny«, gab ich zur Antwort, »einen besseren Job
wurde ich sofort annehmen, aber ich hab’ keinen.«

Die Woche darauf fuhrte mich Danny in den »New
Haven«-Club ein. Der erste Spieltag war fur mich ein
Ereignis. Niemand kannte mich; ich beschloss, so zu
spielen, dass keiner sagen konnte, ich sei faul. Ich wollte
mir den Ruf des schnellsten Spielers unserer Liga
erwerben. Ich sagte mir: Wenn mir dies gelingt, dann bin
ich auch gezwungen, alles zu unternehmen, damit ich
diesen Ruf nicht aufs Spiel setze.

Auf dem Spielfeld war ich schon von der ersten Minute
an wie mit Elektrizitat geladen; ich spielte, als ware eine
Million Batterien in mir. Den Ball schlug ich so hart, so
weit, so heftig und so schnell, dass bald alle Zuschauer und
erst recht die Spieler auf mich aufmerksam wurden. Ich
kam mir vor wie auf einer Buhne: zur Schau gestellt, im
Rampenlicht - aber ich hielt durch.

Dieses Erlebnis war fur mich der Wendepunkt. Das
Wunder bestand aus drei Dingen:

1. Meine Begeisterung besiegte meine Angst. Meine
Nervositat begann mit einem Mal ¢ mich zu arbeiten,
und ich spielte wesentlich besser, als ich es mir je
zugetraut hatte. Daher mein Ratschlag: Wenn Sie nervos
sind, so seien Sie dankbar; halten Sie Ihre Nervositat
nicht zuruck; leben Sie sie aus, indem Sie sie in Aktivitat
umwandeln; lassen Sie Ihre Nerven fur sich arbeiten!

2. Meine Aktivitat und Begeisterung steckte die anderen
Spieler an, und schon nach kurzer Zeit gingen sie wie ich
VOT.



3. Statt mich vom Rampenlicht blenden zu lassen und
aufzugeben, fuhlte ich mich im Verlaufe des Spiels
immer besser. Und als es zu Ende war, fuhlte ich mich
besser denn je.

Die grote Uberraschung erlebte ich am nachsten Morgen.
In der Zeitung war zu lesen: »Frank Bettger, der neue
Spieler, ist ein mit Begeisterung aufgeladenes
Nervenpaket. Es steckte unsere Spieler derart an, dass sie
nicht nur das Treffen gewannen, sondern in dieser Saison
einen starkeren Eindruck machten als je zuvor.«

Die Zeitungen nannten mich »>Pep< Bettger« (»>Motor«
Bettger«). Mit Vergnugen sandte ich die
Zeitungsausschnitte dem Manager, der mich aus meinem
ersten Club hinausgeworfen hatte. Konnen Sie sich sein
Gesicht vorstellen, als er die Zeilen uber »>Pep< Bettger«
las, den er wegen seiner Faulheit entlassen hatte?

Binnen zehn Tagen erhohten meine Begeisterung und
mein Einsatz mein Einkommen von 25 auf 185 Dollar im
Monat: eine Steigerung von 700 Prozent. Ich will es Thnen
nochmals sagen: Einzig und allein der feste Entschluss, mit
Begeisterung und Einsatz zu spielen, erhohte mein
Einkommen in zehn Tagen um 700 Prozent. Diese gewaltige
Verbesserung erzielte ich nicht, weil ich den Ball besser
werfen oder schlagen konnte, nicht weil sich mein Spiel
verbessert hatte, sondern nur dank meiner neuen
Einstellung.

Zwei Jahre, nachdem ich mich in jenem kleinen Club mit
den 25 Dollar hatte bescheiden mussen, spielte ich bei den
»St. Louis Cardinals« und hatte mein Einkommen
verdreilSigfacht. Wie habe ich das erreicht? Einzig und
allein mit dem Willen, begeistert zu handeln.

Wieder zwei Jahre spater erlitt ich bei einem Spiel einen
schweren Unfall. Ich musste das Baseballspiel aufgeben.



Damals war dieser Unfall fur mich eine Tragodie. Heute ist
er fur mich eines der glucklichsten Ereignisse meines
Lebens.

In der Folgezeit verdiente ich mein Brot, indem ich auf
dem Fahrrad durch die StralSen Philadelphias fuhr und im
Auftrag eines grolsen Kreditinstituts die Raten einkassierte.
Nach zwei eher unerfreulichen Jahren versuchte ich, fur
eine Lebensversicherungsgesellschaft Policen an den Mann
Zu bringen.

Die folgenden zehn Monate waren fur mich die langsten
und bedruckendsten meines Lebens: Mein Versuch,
Lebensversicherungen zu verkaufen, schlug vollig fehl. Ich
sagte mir: »Nie wirst du ein guter Verkaufer!« Ich schrieb
auf Stellenangebote meine Bewerbungen. Egal was meine
kunftige Arbeit war - eines stand fur mich fest: Ich hatte
Angst und litt unter einem Minderwertigkeitskomplex;
beides musste ich unbedingt uberwinden.

Dies war der Grund, weshalb ich einen Dale-Carnegie-
Kurs besuchte. Als ich an einem der Kursabende einmal
einen kurzen Vortrag hielt, unterbrach mich Mr. Carnegie:
»Mr. Bettger, sind Sie an dem, was Sie uns sagen,
eigentlich interessiert?«

»Aber sicher!«, antwortete ich.

»Schon«, erwiderte er. »Warum legen Sie denn nicht
etwas mehr Begeisterung hinein? Wie wollen Sie Ihre
Zuhorer gewinnen, wenn Sie Thre Worte mit so wenig
Lebendigkeit und Uberzeugung versehen?«

Darauf hielt Dale Carnegie unserer Seminargruppe
einen Vortrag uber die Kraft der Begeisterung. Als ich am
Kursende nach Hause ging, blieb ich noch eine volle
Stunde auf, um das Gehorte auf mich einwirken zu lassen.
Ich dachte an meine Baseball-Zeit zuruck. Da wurde mir
klar, dass der gleiche Fehler, der meine Baseball-Karriere



beinahe zerstort hatte, nun auch meine Karriere als
Verkaufer zu vernichten drohte.

Der Entschluss, den ich in jener Nacht fasste, war in
meinem Leben ein Wendepunkt: Mit der gleichen
Begeisterung, mit der ich damals als »Pep< Bettger«
spielte, wollte ich meine Arbeit als Verkaufer und
Versicherungsfachmann anpacken.

Nie vergesse ich meinen ersten Kundenbesuch am
anderen Morgen: Er war der Durchbruch zum Erfolg. Ich
hatte mir vorgenommen, dem Kunden als der aktivste und
lebendigste Verkaufer entgegenzutreten. Als ich die ersten
Worte herausgesprudelt hatte, sagte ich mir: Dieser Kunde
muss mich jetzt zwingend unterbrechen und mich fragen,
ob bei mir wohl noch alles in Ordnung sei. Irrtum! Der
Mann sah mich immer aufmerksamer an, nahm eine
entschlossene Haltung an und unterbrach mich nicht -
aulSer wenn er mir versicherungstechnische Fragen stellte.
Folge? Ich schloss ein Geschaft ab. Der Kunde, ein
GetreidegrolShandler, wurde bald einer meiner besten
Freunde und empfahl mich uberall als guten
Versicherungsberater.

Von jenem Tag an begann ich zu verkaufen. Die Kraft der
Begeisterung arbeitete fur mich im Geschaftsleben wie
damals beim Baseball.

Begeisterung besteht zwar nicht nur darin, dass man die
Faust ballt; hilft diese aulSerliche Geste aber, uns innerlich
zusammenzureiSen, dann durfen wir uns ihrer
selbstverstandlich bedienen. Eines ist sicher: Wenn ich
mich zwinge, begeistert zu handeln, so andert sich schon
bald darauf meine innere Einstellung: ich fuhle mich
begeistert.

Wahrend der 32 Jahre meiner Verkaufstatigkeit lernte
ich Dutzende von Verkaufern kennen, die ihr Einkommen



verdoppelt und verdreifacht haben - weil sie mit
Begeisterung an ihre Arbeit gingen. Ich begegnete aber
Hunderten von Kollegen, die keinen Erfolg hatten - weil
ihnen jegliche Begeisterung abging.

Ich bin felsenfest davon uberzeugt, dass Begeisterung
im Verkauf das wichtigste Element ist.

Ich kenne einen Mann, der in Versicherungsfragen als
Experte gilt. Trotzdem kommt er mit seinen Kenntnissen
auf kein anstandiges Einkommen. Warum? Weil ihm die
Begeisterung fur seine Arbeit fehlt.

Ich kenne einen anderen Verkaufer, der nicht ein Zehntel
der Kenntnisse seines Kollegen besitzt; doch er wurde ein
reicher Mann, so dass er sich nach zwanzig Jahren ins
Privatleben zuruckziehen konnte. Warum? Weil er seinen
Beruf mit Begeisterung ausubte.

Konnen Begeisterung und Aktivitat erlernt werden -
oder sind sie uns angeboren? Fur mich steht fest: Diese
Eigenschaften kann man sich aneignen. Doch wie? Einzig
und allein durch begeistertes Handeln. Was mir dabei
geholfen hat, ist ein Gedicht, das ich fur derart wertvoll
halte, dass ich es auf Karten drucken liels und Hunderte
davon an meine Freunde verteilte. Es stammt von Herbert
Kauffmann und tragt den guten Titel

Sieg

Wie oft schon horte ich dich sagen,
Du wiirdest grolSe Dinge wagen.

Wann wohl, glaubst du, kommt der Tag,
Da endet alle Muh’ und Plag’,

Da du zu grolsen Taten schreitest

Und da du selbst dein Schicksal leitest?



Und wieder ging ein Jahr vorbei,

Doch nie warst du, mein Freund, dabei,
Wenn’s galt, nun endlich zuzugreifen,
Damit auch deine Fruchte reifen!

Woran es liegt? Erklar es nur!
Du hattest Pech? Ach, keine Spur!

Wie immer, einzig und allein

Lag’s nur an dir; an dir allein.

Schau auf deine Hande blols:

Sie liegen still in deinem Schofs,

Statt endlich, endlich doch zu handeln
Und alles in dir umzuwandeln.

Warum dieses Gedicht nicht auswendig lernen und es jeden
Tag aufsagen? Vielleicht hilft es Thnen so viel, wie es mir
geholfen hat.

Einst las ich einen Ausspruch von Walter P. Chrysler. Was er
schrieb, hat mich so fasziniert, dass ich die Zeilen
aufschreiben musste und sie standig in der Tasche trug. Bis
ich seine Aussage auswendig konnte, habe ich sie bestimmt
uber vierzigmal gelesen. Jeder Verkaufer sollte sie kennen.
Worin liegt das Geheimnis des Erfolgs im Verkauf, wurde
Chrysler gefragt. Seine Antwort: Neben Berufskenntnis
und Energie vor allem die Begeisterung fur die Arbeit.
»Aber noch mehr als Begeisterung«, sagte er, »muss
vorhanden sein: Enthusiasmus. Das fuhrt zum Erfolg. Ich
schatze Menschen, die sich begeistern konnen; so reilSen
sie den Kunden mit, begeistern ihn - und gewinnen ihn.«
Begeisterungsfahigkeit ist die bestbezahlte Eigenschaft
der Welt: Erstens gehort sie zu den seltensten, und
zweitens ist sie ansteckend. Wenn wir selbst begeistert



sind, ubertragt sich diese Einstellung auf unsere Kunden -
selbst dann, wenn wir nur schwache Argumente vorbringen
konnen. Ohne Begeisterung lebt kein Gesprach, keine
Beratung, keine Verhandlung.

Begeisterung ist keineswegs reine AuRerlichkeit. Wenn
man sie sich einmal »einverleibt« hat, wirkt sie von innen
heraus. Nur die Begeisterung hilft uns, die Lebensangste
zu uberwinden, erfolgreiche Geschafte abzuschlielSen,
mehr zu verdienen - kurz ein gesunderes, reicheres und
glucklicheres Leben zu fuhren.

Wann wollen Sie damit beginnen?

Jetzt! Natirlich jetzt! Hammern Sie sich die Tatsache
ein: Ich kann es, und ich schaffe es! Ich kann, ich will, ich
werde verkaufen.

Und wie beginnen Sie? Hier das Rezept: Um begeistert
zu werden, muss man begeistert handeln.

Bitte, setzen Sie dieses Rezept vorerst wahrend eines
vollen Monats Tag fur Tag, Stunde fur Stunde in die Tat um:
Sie konnen sich auf erstaunliche Resultate gefasst machen!
Unter Umstanden wird sich dadurch Ihr ganzes Leben von
Grund auf andern.

Stehen Sie jeden Morgen energisch auf, ballen Sie
energisch die Faust und sagen Sie:

»Handle begeistert, und du wirst begeistert werden!«

Ich lege dem Leser nahe, dieses Kapitel von Frank Bettgers
Buch mehrmals zu lesen und den festen, ernsten
Entschluss zu fassen, den Enthusiasmus, den Sie bisher in
Ihr Leben und in Ihre Arbeit gelegt haben, zu verdoppeln.
Wenn dieser Entschluss Wirklichkeit wird, kann er Ihr
Lebensgliick und Ihr Einkommen verdoppeln.

Dale Carnegie

Hinweis des Verlags



Frank Bettger schrieb sein unvergleichliches Buch vor vielen Jahren. Aus
Grunden der Authentizitat haben wir die damals ublichen Gehalter,
Versicherungssummen und Provisionsaufkommen nicht den heutigen
Gegebenheiten angepasst.

Das auf Seite 25 genannte Jahresprovisionsaufkommen von 4252 Dollar war fur
die damaligen Verhaltnisse ein stattliches Einkommen. Es entsprach
umgerechnet rund 9000 Euro. Das durchschnittliche Gehalt eines
Arbeitnehmers in Deutschland betrug 1950 netto durchschnittlich 1300 Euro ...
pro Jahr! Frank Bettger verdiente demnach etwa das Siebenfache.



Was mich zur Verkaufstatigkeit zuruckfuhrte,
nachdem ich meine Stelle aufgegeben hatte

Wenn ich auf mein Leben zuruckblicke, erstaunt es mich
immer wieder, welche Kleinigkeiten es waren, die den Kurs
geandert haben. Wie ich bereits erzahlte, beschloss ich
nach zehn hoffnungslosen Monaten, wahrend deren ich
Lebensversicherungen zu verkaufen versuchte, jegliche
Verkaufstatigkeit aufzugeben. Ich hatte resigniert.

Mehrere Tage verbrachte ich damit, auf Stellenangebote
Bewerbungen zu schreiben. Ich suchte eine Stelle als
Angestellter einer Schifffahrtsgesellschaft. Als Junge hatte
ich namlich einmal fur eine solche Gesellschaft gearbeitet:
ich musste Holztransportkisten vernageln und sie
verladefertig machen. Mit meiner geringen Schulbildung
hoffte ich, wenigstens fur eine solche Arbeit zu taugen.
Doch die Absagebriefe zeigten mir deutlich, dass ich nicht
einmal eine solche Stelle erhielt. Ich war nicht nur
entmutigt, sondern geriet in eine gefahrliche Stimmung der
Hoffnungslosigkeit. Schon sah ich mich wieder auf dem
Fahrrad durch die Stralen fahren und Abzahlungsraten
einkassieren. Ja, mein hochstes Ziel war, wieder meine alte
Arbeit zu 18 Dollar die Woche zu erhalten.

Auf dem Buro der Versicherung hatte ich einen
Kugelschreiber, ein Taschenmesser und einige weitere
personliche Kleinigkeiten liegenlassen, und ich beschloss
eines Morgens, diese Sachen noch abzuholen. Eigentlich
wollte ich nur rasch vorbeigehen, aber als ich eben mein
Pult raumte, kam der Direktor mit samtlichen Vertretern
fur eine Verkaufsbesprechung in den Raum.

Es war mir nicht mehr moglich, den Raum zu verlassen,
ohne zu storen. Somit blieb ich sitzen und horte mir die



Erklarungen der einzelnen Vertreter an. Je langer sie
sprachen, desto mehr sank mein Mut. Dann aber sagte der
Direktor etwas, das meine Laufbahn grundlegend
beeinflusste:

»Meine Herren, die ganze Verkaufsarbeit besteht im
Grunde genommen aus einem einzigen Punkt: Kunden
besuchen! Zeigen Sie mir einen einzigen Vertreter, der
pflichtbewusst jeden Tag seine funf Kunden besucht, ihnen
seine Geschichte erzahlt - und ich zeige Thnen einen Mann,
der ganz einfach Erfolg haben muss!«

Dieser Ausspruch gab mir buchstablich einen Schock,
denn zu Mr. Talbot - so hiels der Direktor - hatte ich stets
grolSes Vertrauen gehabt. Dieser Mann hatte mit elf Jahren
in dieser Gesellschaft angefangen, samtliche Abteilungen
durchlaufen und mehrere Jahre selbst als
Versicherungsberater gearbeitet. Er wusste somit, was er
sagte. Seine Worte waren fur mich wie Sonnenstrahlen
nach einem regnerischen Tag, und ich beschloss, ihn beim
Wort zu nehmen.

Ich sagte zu mir: »Frank Bettger, du hast zwei gesunde
Beine. Du kannst deine Geschichte jeden Tag vier bis funf
Kunden erzahlen, und dann musst du Erfolg haben! Mr.
Talbot hat es gesagt!«

Und mit einem Mal fuhlte ich mich besser. Ich hatte ein
Ziel - der Erfolg konnte nicht ausbleiben!

Dieses Ereignis hatte zehn Wochen vor Jahresende
stattgefunden. Uber meine Kundenbesuche wollte ich
wahrend dieser Zeit genau Buch fuhren und auf alle Falle
im Tag mindestens vier Kunden aufsuchen. Bald merkte
ich, dass ich oftmals viel mehr Besuche machen konnte;
gleichzeitig fand ich aber heraus, dass es nicht leicht ist,
wahrend eines Monats taglich bei vier Kunden zu sein. Erst



