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GELEITWORT

von Don M. Green
Geschdftsfiibrer der Napoleon Hill Foundation

aben Sie sich je gefragt, warum manche Menschen Erfolg ha-

ben und andere nicht? Diese entscheidende Frage hat sich
Napoleon Hill bereits als Kind gestellt und sein Leben lang nach
einer Antwort darauf gesucht. Wie keiner vor ihm ging er der Fra-
ge nach, warum den einen Erfolg beschieden ist, Millionen ande-
ren dagegen nicht.

Oliver Napoleon Hill wurde 1883 im entlegenen Bergland Std-
west Virginias geboren. In seiner Kindheit deutete nichts darauf hin,
dass er einst Erfolg haben wiirde. Der in einer Blockhiitte geborene
Hill sagte einmal: »Seit drei Generationen waren meine Leute in Un-
wissenheit und Armut hineingeboren worden, hatten darin gelebt
und gekdampft und waren gestorben, ohne je aus ihren Bergen hi-
nauszukommen.«

Verglichen mit den Grofdstidten im Osten des Landes war das
Leben dort dufderst bescheiden. Die Lebenserwartung war gering,
die Sterblichkeit hoch. In lindlichen Gegenden litten viele Einwoh-
ner Virginias an chronischen Krankheiten, oftmals verursacht durch
schlechte Erndhrung.

Es bestand offensichtlich wenig Grund, Hill grofiere Erfolge zu-
zutrauen, als der Zehnjihrige seine Mutter verlor. Sie verstarb mit
nur 26 Jahren, und ein Jahr spiter heiratete Hills Vater wieder — ein



GELEITWORT

Wendepunkt im Leben des Jungen. Seine Stiefmutter Martha Ramey
Banner, Arzttochter und Witwe eines Schulleiters, war eine gebildete
Frau. Sie erkannte in ihm ein Potenzial, das zuvor noch niemandem
aufgefallen war. Frih Gberredete sie ihn, statt zur Waffe zur Schreib-
maschine zu greifen, und brachte ihm bei, wie er damit umzugehen
hatte. Auf dieser Schreibmaschine tippte Hill schon mit 15 Jahren
Artikel, und sie sollte ihm im Leben unschitzbare Dienste leisten.

Abgesehen von den grofderen Stidten und Metropolen war das
Schulwesen in Virginia damals in einem kritischen Zustand. In der
Bergregion waren Grundschulen nur vier Monate im Jahr in Be-
trieb. Eine Schulpflicht bestand nicht. Weiterfithrende Schulen gab
es kaum - nur rund hundert im gesamten Bundesstaat, und sie bo-
ten gewohnlich nur zwei- oder dreijihrige Ausbildungen an. Als
Hill 20 Jahre alt war, gab es in ganz Virginia nur zehn vierjihrige
Highschool-Programme. Dass er trotz solcher Rahmenbedingungen
so erfolgreich werden und Millionen von Menschen in aller Welt
beeinflussen wiirde, war eine erstaunliche Leistung.

Hill spricht in seinen Artikeln, Biichern und Vortrigen oft von
seiner frihen Kindheit. Seine Erinnerungen an diese Zeit waren
tuberwiegend negativ. Kein Wunder, dass er im Zuge seines Werde-
gangs immer viel tibrig hatte fiir Menschen, die sich aus bescheide-
nen Verhiltnissen hochgearbeitet hatten.

Nachdem er in Wise, Virginia, ein zweijihriges Highschool-Pro-
gramm abgeschlossen hatte, visierte Hill eine Managementkarriere
an. Er besuchte ein betriebswirtschaftliches College im nahen Taze-
well und belegte Kurse, die ihn auf Sekretariatsaufgaben vorberei-
teten, um sich so fur die Geschiftswelt zu riisten.

Dann beschloss Hill, sich bei einem der erfolgreichsten Mianner
in den Bergen Sudwest Virginias um eine Stelle zu bewerben. Nach
eigenen Angaben bot er seinem kiinftigen Arbeitgeber an, diesen
in der Probezeit dafiir zu bezahlen, dass er bei ihm arbeiten durfte.
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Hills neuer Arbeitgeber war General Rufus Ayers, seinerzeit eine
der reichsten und erfolgreichsten Personlichkeiten in der Region.
Kein Wunder, dass Napoleon Hill, der zeit seines Lebens von Ar-
mut und Ignoranz umgeben war, fiir General Ayers arbeiten wollte.
Nachdem Hill seine betriebswirtschaftliche Ausbildung abgeschlos-
sen hatte, schrieb er Ayers: »Ich habe gerade mein Studium der Be-
triebswirtschaftslehre beendet und bringe alle Kompetenzen mit,
die ich als Thr Sekretir benotige — eine Stelle, fur die ich mich bren-
nend interessiere. ... Da ich noch keine Berufserfahrung habe, ist
mir klar, dass meine Arbeit bei Ihnen fiir mich anfangs mehr Wert
haben wird als fir Sie. Ich bin daher bereit, fiir das Privileg, bei Th-
nen zu arbeiten, zu bezahlen. ... Sie durfen mir einen Betrag be-
rechnen, den Sie fiir angemessen halten — unter der Voraussetzung,
dass mir dieser Betrag nach Ablauf von drei Monaten als Gehalt
gezahlt wird. Die Summe, die ich Thnen schulde, konnen Sie von
Ihren Zahlungen in Abzug zu bringen, sobald ich in Lohn und Brot
stehe.«

Ayers stellte den jungen Napoleon ein. Dieser kam morgens zei-
tig, blieb abends lange und erbrachte bereitwillig »stets unbezahlte
Mehrleistungen«. Diese Einstellung sollte zu einem seiner Erfolgs-
grundsitze werden.

Ayers hatte genau den Hintergrund, der Hill gut zupass kam,
als er mit seiner Analyse erfolgreicher Personlichkeiten und der
Grundlage ihres Erfolgs begann. Als junger Mann hatte Ayers im
Sezessionskrieg bei den konfoderierten Truppen gekdmpft. Nach
dem Krieg hatte er in einem Kaufmannsladen gearbeitet und Jura
studiert. Im Rechtswesen machte er Karriere und diente dem Bun-
desstaat Virginia als Generalstaatsanwalt. AufSerdem hatte er auch
als Geschiftsmann Erfolg. Er baute Banken auf, betrieb Kohleberg-
werke und setzte andere geschiftliche Projekte um. Ayers brachte
Hill auf die Idee, Jura zu studieren und Anwalt zu werden.
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Hill tiberzeugte seinen Bruder Vivian, wenn er erst an der
Georgetown University eingeschrieben sei, konne er, Hill, mit seiner
Leidenschaft fiirs Schreiben ihnen beiden das Studium finanzieren.

Die Informationen, die er zusammentrug, bildeten seine Lebens-
grundlage: Er schrieb und sprach tber seine Erkenntnisse beztiglich
personlicher Leistungen. Seine Einsichten flossen in das achtbidndige
Werk Law of Success ein, das er 1928 veroffentlichte, und in Think
and Grow Rich,” das 1937 erschien — der meistverkaufte Ratgeber
aller Zeiten. Das vorliegende Buch enthilt die Erkenntnisse zum
Thema Erfolg, die Hill vor der Veroffentlichung seines ersten Buches
niedergeschrieben hat. Bekanntlich sprach Hill 1908 mit Andrew
Carnegie, doch sein erstes Buch erschien erst 20 Jahre spiter.

In diesen 20 Jahren schrieb Hill tiber seine Prinzipien und hielt
Vortrige und Seminare dazu. Auflerdem verdffentlichte er seine ei-
genen Zeitschriften, Napoleon Hill’s Magazine und Hill’s Golden Ru-
les Magazine. Dieses Buch beinhaltet Artikel aus diesen Zeitschrif-
ten und vermittelt unschitzbare Erkenntnisse iber Hills Frihwerk.
Ob Sie seine berithmten Biicher gelesen haben oder erstmals mit
seinen Schriften in Berihrung kommen — Sie werden wertvolle Er-
kenntnisse gewinnen, die Thnen im Leben weiterhelfen.

Hill fand eine Anstellung bei Bob Taylor’s Magazine. 1908 wurde
er damit beauftragt, nach New York zu fahren und Andrew Car-
negie in seiner 64-Zimmer-Residenz zu interviewen. Carnegie war
als junger Mann mit wenig Schuldbildung in die Vereinigten Staa-
ten gekommen. Durch harte Arbeit und geschickte Investitionen
hatte er schon frith Millionen verdient. Der Grinder von U.S. Steel
war 74 Jahre alt, als Hill ihn interviewte. Als er 1919 starb, hatte er
350 Millionen Dollar aus dem Verkauf von U.S. Steel gespendet.

*  Think and Grow Rich — Deutsche Ausgabe: Die ungekiirzte und unverdnderte Originalaus-
gabe von Denke nach und werde reich von 1937, Miinchen (FinanzBuch Verlag), 2018.
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Carnegie sprach mit Hill iiber die Voraussetzungen fiir Bestleis-
tungen. Bei dieser Gelegenheit forderte er Hill auf, mit besonders
erfolgreichen Menschen zu sprechen und ihre Biografien zu studie-
ren, um aus den daraus gewonnenen Erkenntnissen Grundsitze zu
entwickeln, die anderen dabei helfen konnten, sich selbst zu helfen
und ihre Triume zu verwirklichen.

Carnegie fithrte Hill bei Leitfiguren ihrer Zeit ein wie John D.
Rockefeller, Thomas Edison, Henry Ford und George Eastman. Sie
werden bald verstehen, warum Hills Werk weltweit solche Populari-
tat geniefdt und die aktuelle Selbsthilfebewegung stirker beeinflusst
hat als jedes andere in der Geschichte.

11
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m Jahr 1908 interviewte der junge Autor Napoleon Hill den U.S.-

Steel-Grinder Andrew Carnegie und nahm die Herausforderung
an, erfolgreiche Personlichkeiten zu analysieren. Carnegie erklirte
Hill, »eine Erfolgsphilosophie wiirde auch anderen zum Erfolg ver-
helfen«. Hill ibernahm gerne diesen auf 20 Jahre angelegten Auf-
trag, die Erfolgsphilosophie zu entwickeln und zu lehren. In einem
seiner Vortrige merkte er tibrigens an, als Carnegie ihm von der Er-
folgsphilosophie erzihlt habe, sei er in die Bibliothek gegangen,
um den Begriff Philosophie nachzuschlagen.

1910 lebte Hill in Washington D.C. und bekam den Auftrag, nach
Detroit zu fahren, um Henry Ford zu interviewen, den Grinder der
Ford Motor Company. Letzterer hatte die Massenproduktion einge-
fihrt und seine Autos fur die Arbeiterklasse erschwinglich gemacht.
Wihrend Hill im Interview im Grunde versuchte, sich bei Ford gut
zu verkaufen, tat der Firmenboss seinerseits alles, um Hill ein Auto
zu verkaufen — und zwar so erfolgreich, dass Hill tatsichlich einen
Ford fiir 575 Dollar erstand und damit nach Hause fuhr. Das Geld
dafir stammte vermutlich von seiner jungen Braut, deren wohlha-
bende Eltern aus West Virginia ihr eine Mitgift gezahlt hatten.

Nach dem Interview griindete Hill in Washington das Automo-
bile College of Washington, das Schiiler lehrte, Autos zu verkaufen.
Sein Leben lang behielt er ein Faible fiir Autos. Da er in einer lind-
lichen Gegend aufgewachsen war, wo sich nur sehr wenige Leute
ein Auto leisten konnten, war ein Pkw fir Hill wie fiir die meisten

13
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Menschen ein eindeutiges Zeichen fir Wohlstand. Als seine ers-
ten Bilicher veroffentlicht wurden, zahlte er 25.000 Dollar fur ei-
nen Rolls-Royce — damals eine schone Stange Geld. Hills frither
Wunsch, Schriftsteller zu werden, und seine Faszination fiir Autos
flossen in seinen Artikeln zusammen.

In seiner Autobiografie, A Lifetime of Riches, schrieb der Autor,
er sei »wie Millionen anderer Amerikaner, die in bescheidene oder
drmliche Verhiltnisse hineingeboren wurden«, pridestiniert, Min-
ner zu bewundern wie Thomas Edison, der die Gliithbirne, den
Phonografen und Hunderte anderer Neuerungen erfunden hatte,
oder Andrew Carnegie, der wie Edison lber wenig Schulbildung
verfiigte, jedoch U.S. Steel gegriindet hatte, oder Henry Ford, der
die Ford Motor Company aufgebaut hatte, oder Dutzende anderer,
die es aus eigener Kraft weit gebracht hatten — und zwar mit an
Verehrung grenzender Leidenschaft. Er war formlich besessen von
seinem Interesse an Menschen, die Erfolg hatten, wihrend andere
scheiterten. Hill triumte davon, diese Groflen personlich kennen-
zulernen, um von ihnen zu horen, wie sie ihre unglaublichen Leis-
tungen zuwege gebracht hatten.

Doch anders als die meisten anderen Bewunderer sollte Napo-
leon Hill seine Triume verwirklichen. Er begegnete den erfolg-
reichsten Amerikanern nicht nur personlich und beeindruckte sie,
sondern er verbrachte sein gesamtes Leben damit, ihre Erfolgsge-
heimnisse zu ergriinden und diese der Welt mitzuteilen.

Hill verfasste eine 15-teilige Artikelreihe mit dem Titel Billboards
on the Road to Success (auf Deutsch: Wegweiser an der Strafse des
Erfolgs). Die Artikel in diesem Buch entsprechen exakt jenen, die
Hill auf seiner alten mechanischen Schreibmaschine tippte. Und sie
sind heute noch genauso relevant wie vor 90 Jahren, als Hill sie
schrieb.

14
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ERSTES KAPITEL

EIN ANLIEGEN
ALS KONKRETES LEBENSZIEL

ie mochten im Leben etwas erreichen? Sie wiinschen sich ein
S Heim und ein bisschen Geld auf der hohen Kante? Vielleicht
hitten Sie auch gern ein kleines Auto und andere Dinge, die das
Leben angenehmer machen und an denen Sie sich in Threr Freizeit
erfreuen konnen? Das alles und vielleicht noch mehr werden Sie
bekommen, wenn Sie den Weg zum Erfolg gehen, den Thnen diese
und die weiteren, noch folgenden Botschaften aufzeigen.

Die Strafde zum Erfolg ist gefunden. Sie wurde vermessen, und
es wurden Wegweiser aufgestellt. Diese Wegweiser sagen Thnen ge-
nau, was Sie tun sollen. Es gibt 15 solcher Wegweiser, und wenn Sie
ihnen folgen, ist Ihnen der Erfolg sicher.

Die 15 Wegweiser stammen von einem Mann, der selbst ausge-
sprochen erfolgreich ist. Er hat ein eigenes Haus, ein Auto und ein
gut gefilltes Bankkonto. Er hat eine Frau und mehrere zufriedene
Kinder. Er hat Erfolg und ist gliicklich. Dabei hat ihm keiner gehol-
fen, und er hatte keine Vorteile, die Sie nicht auch haben konnten.
Schliefdlich hat er vor gar nicht allzu langer Zeit als einfacher Ar-
beiter in einer Kohlegrube angefangen. Dieser Mann war so erfolg-
reich, weil er den 15 Wegweisern an der Strade des Erfolgs gefolgt
ist — und Sie konnen das auch.

17
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Auf dem ersten dieser Schilder steht: ein konkretes Lebensziel!

Wihlen Sie noch heute Ibr konkretes Lebensziel. Haben Sie sich
fir ein Ziel entschieden, miissen Sie es in klaren, einfachen Worten
aufschreiben. Formulieren Sie es so unmissverstindlich, dass jedem,
der Thre Beschreibung liest, klar ist, worum es Thnen geht. Nehmen
wir an, Thr Ziel besteht in einem eigenen Heim, einem Auto, einem
ordentlichen Bankguthaben und einem Einkommen, das Ihnen ge-
ntigend Freizeit und Vergniigen ermoglicht. Dieses Ziel wiirden Sie

folgendermafien formulieren:

»Mein konkretes Lebensziel ist es, ein eigenes Heim zu be-
sitzen, ein Auto, ein ordentliches Bankguthaben und ein
Einkommen, das mir gentigend Freizeit, Erholung und Ver-
gniigen ermdglicht. Im Gegenzug fiir diese positiven Seiten
des Lebens werde ich meine persénliche Bestleistung brin-
gen und dafiir sorgen, dass alle zufrieden sind, die meine
Leistungen in Anspruch nehmen. Ich werde alles tun, damit
mein Arbeitgeber nie etwas an meiner Leistung auszusetzen
bat. Ich werde stets nach Krdiften mein Bestes geben, ganz
gleich, was ich damit verdiene, weil mir mein gesunder Men-
schenverstand sagt, dass mich das zu einem attraktiven Ar-
beitnebmer macht und mir den hdchsten Lobn einbringt, der
[fiir die Leistung gezablt wird, die ich erbringe. Dieses konkre-
te Ziel unterschreibe ich mit meinem Namen und lese es mir
zwolf Tage nacheinander;, jeden Abend vor dem Schlafenge-
hen, durch .«

(UNLEISCRIILL) e

Psychologen behaupten, dass jeder, der ein konkretes Ziel so oder
dhnlich schriftlich fixiert und dann zuverldssig zwolf Tage lang je-

18
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den Abend vor dem Schlafengehen durchliest, davon ausgehen
kann, dass es sich realisiert.

Beachten Sie: Dieses konkrete Ziel ist der erste Schritt auf dem
Weg zum Erfolg, und der Mann, der diese Schilder beschriftet hat,
hat ganz unten, als Arbeiter in der Kohlegrube, angefangen — prak-
tisch ohne jede Schulbildung. Trotzdem hat er rasch die Erfolgslei-
ter erklommen. Das konnen auch Sie, wenn Sie sich an diese An-
weisungen halten.

Sobald Sie Ihr konkretes Ziel schriftlich niedergelegt haben,
werden Sie feststellen, dass sich die Dinge positiv entwickeln. Sie
werden merken, dass Sie bei Thren Kollegen besser ankommen.
Sie werden splren, dass Ihr Arbeitgeber Thre Leistung zur Kennt-
nis nimmt und Thnen freundlicher begegnet als zuvor. Unsichtbare
Krifte arbeiten fir Sie, und Sie werden auf der Strafde des Erfolgs
vorankommen, als wiirden Sie von Heerscharen freundlich ge-
sinnter Menschen begleitet, die Ihnen auf Schritt und Tritt weiter-
helfen.

Sie werden auch feststellen, dass Sie selbst mit Kollegen und
Vorgesetzten freundlicher umgehen. Sie werden mehr Geduld mit
Thren Freunden haben und immer mehr Freunde finden, bis Sie
schlieflich keine Feinde mehr haben. Jeder wird Thnen freundlich
begegnen, und all diese wohlgesonnenen Menschen werden Thnen
zum Erfolg verhelfen. Das verspricht Thnen einer, der all das aus-
probiert und festgestellt hat, dass es funktioniert!

Zweifeln Sie nicht daran — es wird auch Thnen gelingen. Folgen
Sie nur diesen Anweisungen, und richten Sie sich nach folgenden
Hinweisen. Und bereits ein Jahr, nachdem Sie diese Zeilen gelesen
haben, wird sich Thr Bekanntenkreis wundern, was aus Thnen ge-
worden ist — und Sie werden ein sympathischer, beliebter Mensch
sein. Sie werden merken, dass alle, die Sie kennen, alles tun wer-

den, um Thnen Chancen zu erdffnen — weil sie Sie mogen.

19
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IHR VORDRINGLICHES ANLIEGEN FARBT AB

Das ist das Geheimnis, das unbewusst den Grad der Aufmerk-
samkeit bestimmt. »Denn so wie ein Mensch in seinem Herzen
denkt, so ist er.« Beachten Sie bitte den Ausdruck »in seinem Her-
zen« oder, wie es bei Hamlet heifdt, »in des Herzens Herzen« Die
hebriischen Schreiber, die in der Bibel das Wort Herz als Symbol
fir die Gefuhlsseite des Menschen wihlten, hatten vielleicht kei-
ne Ahnung von moderner Psychologie, doch, wie John Herman
Randall in seinem Buch Culture of Personality schrieb, begrif-
fen sie die grofse psychologische Wahrheit, dass alle Gedanken
grundlegenden Gefiihlen oder Emotionen entspringen. Die Per-
sonlichkeit, betrachtet als bewusste Vereinigung von Vernunft,
Affekt und Willen, driickt sich im kreativen Prozess aus, der zu-
nidchst mit einem Impuls oder einem Gefuihl einsetzt, dann in ei-
nen Gedanken ubergeht und sich schliefilich in einem Willensakt
erfillt. In letzter Instanz wird unsere Welt von unseren vorherr-
schenden Anliegen bestimmt. Personlichkeit ist die Entwicklung
eines solchen Anliegens.

Das wichtigste Anliegen eines Menschen wird zum Universum
seiner Personlichkeit. Einfacher ausgedrickt: Ein Mensch wird
von seinem vordringlichen Anliegen geprigt. Wer ein Anliegen
hat, betet. Das vordringliche Anliegen des verlorenen Sohnes
war: »Gib mir, was mir zusteht.« Peary sagte, sein einziger Traum
und sein Lebensziel sei 24 Jahre lang Tag und Nacht gewesen,
zum Nordpol zu gelangen. Edison und die Gliithbirne, Stevenson
und die Lokomotive, Fulton und der Dampfer, Napoleon und die
Herrschaft Giber Europa, Jeanne d’Arc und die Rettung Frank-
reichs, Paulus und die Verbreitung des Christentums — all dies
sind die Folgen eines verzehrenden, alles beherrschenden An-

20
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liegens. Solche Gebete koénnen falsch oder richtig sein, doch ein
Gebet ist wie ein Bumerang: Es soll uns dazu anhalten, unver-
falscht und selbstlos an unserem vordringlichen Anliegen festzu-
halten — im Einklang mit dem Willen Gottes.

Wer die konkreten Anliegen eines Menschen kennt, der kann
ihm ein Horoskop ausstellen und seinen Werdegang voraussa-
gen. Zeigen Sie mir die Bilder, die sich jemand aufhingt, die Bu-
cher, die in seinem Regal stehen, die Filme, die er sich anschaut,
die Leute, mit denen er sich umgibt, und ich sage Thnen, wofir er
betet, denn daran ldsst sich erkennen, was er sich ausmalt, was er
im Herzen trigt, welche Gespriache er in seinen Triumen fihrt,
und welche Gedanken sein Unterbewusstsein beherrschen.

Falls Thr vordringliches Anliegen Thre Welt dominiert, kann
sie nur schon werden, wenn Sie, wie Ralph Waldo Trine sagen
wirde, »im Einklang mit dem Unendlichen« denken — oder, wie
es der grofse Kepler formulieren wiirde, tiber »Gottes Gedanken
nachdenken« oder wie der Herr selbst es fordert, in Ubereinstim-
mung mit dem gottlichen Willen, »Dein Wille geschehe«. Dahin
fihrt nur ein Weg: Man muss sich in der Gegenwart Gottes iben.
Der Herr hat mit folgender Formel die Richtung aufgezeigt: »So
geh in dein Kimmerlein und schliefd die Tir zu und bete zu
deinem Vater, der im Verborgenen ist.« Das sagt der Psychologe
uber jeden effektiven Denkprozess. Hier sind sich Psychologen
und Mystiker einig: Mit dieser Methode lassen sich der psycho-
logische Moment und die Verbindung zum Thron Gottes herbei-
fihren. Wir sind nicht nur, was wir im Herzen denken, sondern
auch, was wir im Herzen beten. Das Gebet setzt uns mit dem
universellen Bewusstsein in Verbindung, der mystischen Liebes-
energie allen Seins, dem ewigen Gott, unserem Vater im Himmel.

Wir missen uns bestindig in die Gegenwart Gottes versetzen.
Wir miissen uns Gebete weniger als Bitten vorstellen und mehr
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als Kommunion, Schopfung und Erkenntnis. Das Gebet ist selbst
einer der grofiten Aktivposten des Menschen. Thr Kind soll nicht
sagen: »Mude bin ich, geh zur Ruh«aus Angst, Gott konnte es ver-
gessen oder wihrend der Nacht nicht tiber es wachen. Sie brin-
gen Threm Kind bei, so zu beten, damit es lernt, wie es sich im
Gebet an Gott wenden und spiter, wenn es erwachsen ist, seine
vordringlichen bestimmten Anliegen mit Gott identifizieren kann.
Und das funktioniert.

Pfarrer James Higgins erzihlte mir, dass er mit 21 Jahren zum
ersten Mal eine Bibel sah, in einer Kirche war und aufder -Muide
bin ich, geh zur Ruh« und dem Vaterunser noch nie zuvor ein
Gebet gesprochen oder gehort hatte, und diese Gebete hatte er
auf dem Schofd seiner Mutter gelernt und sein Leben lang je-
den Abend und jeden Morgen gesprochen, solange er denken
konnte. Das erste Offentliche Gebet, das er horte, bekehrte ihn,
sodass er spiter Pfarrer wurde. Am Springfield College horte ich
von einem Studenten: »Die Vorlesungen von Frau McCollum tiber
angewandte Psychologie haben mich erkennen lassen, dass die
Religion meiner Mutter wissenschaftlich ist. Das finde ich unge-
heuer spannend.« Eine kluge Mutter bringt ihrem Kind bei, zu
beten.

Dann wird das Gebet — ein echtes Gebet — zum vordringlichen
Anliegen gegentiber Gott. Und wir sind, was unsere Gebete aus

uns machen.

»Der Seele Wunsch ist das Gebet,
in Freude wie in Schmerz;

gleich Feuer sich’s im Herzen regt
und lodert himmelwdirts.«

GESANGBUCH DER KIRCHE JEsu CHRISTI DER HEILIGEN DER LETZTEN TAGE
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Sorgen Sie dafiir, dass Ihre Gebete etwas bewirken — nicht, dass Gott
fur Sie ein Wunder vollbringt, sondern dass er Thnen die Schopfer-
kraft verleiht, zu Ehren einer besseren Menschheit selbst Wunder
zu vollbringen.

Bitten Sie Gott jeden Morgen um Gesundbeit, Gliick und Erfolg
bei Ihren anstebhenden Aufgaben. Geben Sie dann in dem Bewusst-
sein in den Tag, dass er Sie stéirkt. Erwarten Sie Erfiillung. Geben Sie
sich nicht mit weniger zufrieden. Der gotigleiche Geist kann Gott-
gleiches vollbringen. Konzentration und Gebet werden Ihr wichtigs-
ter Aktivposten bei der Entwicklung einer Persénlichkeit, die wir-
kungsvollen Dienst am Menschen leistet.

Die Verse von Clinton Scollard meifdeln es in Stein:

»Let us put by some hour of every day

For holy things — whether it be when dawn

Peers through the window pane, or when the moon
Flames like a burnished topaz in the vault,

Or when the thrush pours in the ear of eve

Its plaintive melody; some little hour

Wherein to hold rapt converse with the soul

From sordidness and self a sanctuary

Swept by the winnowing of unseen wings

And touched by the White Light Ineffable.<

* »Nehmen wir uns jeden Tag ein bisschen Zeit
fiir das Heilige — sei es, wenn die Morgendimmerung
durch die Fensterscheibe fillt oder wenn der Mond
wie ein polierter Topas am Firmament leuchtet,
oder die Drossel abends ihr
Klagelied singt; nur ein bisschen Zeit
fiir ungestorte Zwiesprache mit der Seele
als Zuflucht aus dem Jammer und vor uns selbst
fortgetragen auf unsichtbaren Schwingen
und bertihrt vom unbeschreiblichen weifSen Licht.«
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