

[image: cover]




Der Anwalt, Kaufmann, Verleger und Autor, sowie Pionier der New Thought Bewegung William Walker Atkinson schrieb schätzungsweise 100 Bücher, alle in den letzten 30 Jahren seines Lebens. Er wurde in früheren Ausgaben des Who's Who in America, in Religious Leaders of America und in mehreren ähnlichen Publikationen erwähnt. Seine Werke sind mehr oder weniger kontinuierlich im Druck geblieben und immer noch Bestseller.




KAPITEL I WIRTSCHAFTSPSYCHOLOGIE


Psychologie war ein Fach, das im Klassenzimmer sehr beliebt war oder von dem man annahm, dass es irgendwie mit der Seele zu tun hatte oder möglicherweise mit den abnormalen Phänomenen, die allgemein als "psychisch" eingestuft wurden, zusammenhing. Der durchschnittliche Geschäftsmann war geneigt, sich ungeduldig über die Einführung von Themen aus dem Klassenzimmer oder Spekulationen über die Seele zu ärgern - denn dies waren die Dinge, die in seinem Konzept der "Psychologie" enthalten waren.


Aber eine Veränderung hat sich für den Mann im Geschäft ergeben. Er hat in den letzten Jahren viel über Psychologie in der Geschäftswelt gehört und etwas darüber gelesen. Er versteht nun, dass Psychologie "die Wissenschaft des Geistes" bedeutet und nicht dasselbe wie Metaphysik oder "Psychismus" ist. Er hat sich die Tatsache vor Augen geführt, dass die Psychologie eine wichtige Rolle in der Wirtschaft spielt und dass es sich lohnt, sich mit ihren grundlegenden Prinzipien vertraut zu machen. In der Tat wird er, wenn er ausreichend über das Thema nachgedacht hat, gesehen haben, dass der gesamte Prozess des Verkaufs von Waren, persönlich oder durch Werbung oder Auslage, im wesentlichen ein geistiger Prozess ist, der von dem Geisteszustand abhängt, der beim Käufer induziert wird, und dass diese Geisteszustände allein aufgrund bestimmter etablierter Prinzipien der Psychologie induziert werden. Ob der Verkäufer oder der Werber dies erkennt oder nicht, er setzt psychologische Prinzipien ein, um die Aufmerksamkeit zu erregen, das Interesse zu wecken, den Wunsch zu erzeugen und den Willen des Käufers seiner Waren zu bewegen.


Die besten Autoritäten auf dem Gebiet des Verkaufs und der Werbung kennen diese Tatsache und betonen sie in ihren Schriften. George French sagt in seiner "Kunst und Wissenschaft der Werbung" über die Psychologie in der Werbung: "Wir können also das seltsame Wort abtun und einfach anerkennen, dass wir einem Menschen Dinge leichter verkaufen können, wenn wir ihn kennen. Wir können nicht jeden Menschen persönlich kennen, an den wir Waren verkaufen wollen. Wir müssen daher überlegen, ob es nicht bestimmte Denk- und Handlungsweisen gibt, die allen Menschen oder einem großen Teil der Menschen gemeinsam sind. Wenn wir die Gesetze entdecken können, die das Handeln des menschlichen Geistes regeln, werden wir wissen, wie wir an diese Männer appellieren können. Wir wissen, wie wir an Smith appellieren können, weil wir Smith kennen. Wir wissen, was Brown gefallen wird, weil wir Brown kennen. Wir wissen, wie wir uns bei Jones durchsetzen können, weil wir Jones kennen. Was der Werber wissen muss, ist, wie er an Smith, Brown und Jones herankommt, ohne einen von ihnen zu kennen. Während jeder Mensch seine persönlichen Eigenheiten hat und jeder Verstand seine eigene Methode hat, mit den Tatsachen des Lebens umzugehen, wird jeder Mensch und jeder Verstand in hohem Maße von Vorlieben und Verstandestätigkeiten kontrolliert, die vor seinem Leben entstanden sind und die getrennt von seiner Persönlichkeit wirken. Unser Verstand ist automatischer, mechanischer, als wir zugeben wollen. Das, was wir locker Verstand nennen, ist weitgehend der automatische Ausdruck von Tendenzen, die durch physische Bedingungen völlig unabhängig von bewussten intellektuellen oder sittlichen Motiven oder Qualitäten gesteuert werden. Was diese physischen Bedingungen sind und wie das Wissen darüber von den Werbetreibenden genutzt werden kann, bildet den Körper dieses neuen Wissens, das manche gerne als Psychologie bezeichnen, soweit es die Werbung betrifft". Herr French hat die Idee der wichtigen Rolle der Psychologie in der Wirtschaft gut ausgedrückt. Was er sagt, gilt natürlich für den persönlichen Verkauf ebenso wie für den Verkauf durch Werbung - in beiden Fällen sind die gleichen Prinzipien vorhanden und wirksam.


Um dem Leser die volle Idee der Funktionsweise der psychologischen Prinzipien beim Verkauf von Waren zu vermitteln, werden wir einige besondere Fälle erwähnen, in denen diese Prinzipien eine Rolle gespielt haben. Jeder Leser wird sich an viele ähnliche Fälle erinnern können, wenn er einmal auf die Sache aufmerksam gemacht wurde.


Prof. Halleck, eine bekannte Autorität auf dem Gebiet der Psychologie, sagt: "Geschäftsleute sagen, dass die Fähigkeit, die Aufmerksamkeit zu gewinnen, oft das Geheimnis des Erfolgs im Leben ist. Enorme Gehälter werden an Personen gezahlt, die Werbung schreiben können, die sicher ins Auge fällt. Ein Verleger sagte, dass er nur fünftausend Exemplare eines ausgezeichneten Werkes verkauft habe, nur weil es die Aufmerksamkeit vieler nicht erregt habe, und dass fünfundzwanzigtausend Exemplare in der gleichen Zeit hätten vertrieben werden können, wenn Agenten die Aufmerksamkeit der Leute auf sie gelenkt hätten. Apotheker sagen, dass jede Art von Patentmedizin verkauft werden kann, wenn sie so beworben wird, dass sie die Aufmerksamkeit auf zwingende Weise auf sich zieht. Das Geschäftsleben hat sich weitgehend in einen Kampf um die Aufmerksamkeit der Leute gewandelt."


Die gleiche hervorragende Autorität sagt, in Bezug auf die Wirkung der damit verbundenen Ideen: "Ein bedeutender Philosoph hat gesagt, dass der Mensch der Verknüpfung seiner Vorstellungen völlig ausgeliefert ist. Jeder neue Gegenstand wird im Licht der mit ihm verbundenen Vorstellungen gesehen. * * * Das Prinzip der Assoziation von Vorstellungen reicht aus, um den Wandel der Moden zu erklären. Eine Frau in einer südlichen Stadt hatte eine Haube, die sie besonders bewunderte, bis sie eines Tages drei Negerinnen sah, die genau das gleiche Muster trugen. Sie erschien nie wieder in dieser Haube. Wenn ein Kleidungsstil 'gewöhnlich' wird und von den unteren Schichten getragen wird, wird er von den modischen Menschen verworfen. Moden, die absolut abstoßend sind, werden oft übernommen, wenn sie von beliebten oder bekannten Personen eingeführt werden. * * * Das Wissen um die Kraft der Assoziation von Ideen ist in der Wirtschaft von größter Bedeutung. Ein Mann hat sein Geschäft so geplant, dass alle seine Assoziationen gefällig sind, von der Art und Weise der Angestellten bis hin zu den Einrichtungsgegenständen und dem Tuch. Ein anderer Laden weckt unangenehme Assoziationen. * * * Als die Negligé-Hüte zum ersten Mal auftauchten, schickte ein gewiefter Hutmacher einen gut gekleideten und beliebten Kollegen und bot ihm an, die besten Hüte im Laden auszusuchen, wenn er drei Tage lang einen Negligé-Hut tragen würde. Er lehnte es ab, eine solche Zurschaustellung von sich zu machen, bis er sich von der Wette des Hutmachers geschmeichelt fühlte, dass die Hüte auf diese Weise zur Mode für die ganze Stadt gemacht werden könnten. Als der Kollege zum ersten Mal mit dem Hut auf dem Campus auftrat, wurde er für seine Merkwürdigkeit verspottet. Am späten Nachmittag kamen einige seiner Freunde zu dem Schluss, dass der Hut so gut aussah, dass sie investieren würden. Am nächsten Tag kamen viele zum gleichen Schluss. Für einige Zeit danach hatte der Hutmacher Schwierigkeiten, einen ausreichenden Vorrat zu halten. Wäre ein unbeliebter oder schlecht gekleideter Mann mit diesem Hut zuerst auf dem Campus aufgetaucht, wäre das Ergebnis das Gegenteil gewesen. Der Hut wäre derselbe gewesen, aber die Assoziation der Ideen wäre anders gewesen. Einige der Modedamen in einer europäischen Großstadt wählten auf eigene Verantwortung, ohne die Hutmacher zu konsultieren, einen billigen Frühlingsmanilla-Hut aus, der sehr schön war. Die Hutmacherinnen fanden sich mit einem hochpreisigen Lager vor, für das es keine Nachfrage gab. Sie hielten einen Rat ab, kauften eine große Anzahl der billigen Hüte und setzten sie auf die Köpfe aller weiblichen Straßenkehrer und Aasfresser der Stadt. Als die Modedamen am nächsten Tag ausgingen, waren sie erstaunt, den Abschaum der Stadt in einer Kopfbedeckung wie der ihren zu sehen. Es dauerte nicht lange, bis das Ergebnis dem entsprach, was man hätte erwarten können."


In einem früheren Werk des Autors wurde die folgende Beschreibung über die Wirkung von psychologischer Suggestion in der Werbung verwendet:


Die Verwendung des "direkten Befehls", wie die Werbetreibenden es nennen, ist sehr verbreitet. Den Leuten wird in diesen Anzeigen eindeutig gesagt, dass sie bestimmte Dinge tun sollen. Sie sollen "heute Abend einen Kuchen von Hinky-dink's Soap mit nach Hause nehmen; Ihre Frau braucht ihn!" Und sie tun es. Oder sie sehen eine Riesen-Hand, die von einem Schild auf sie hinunter zeigt, und hören fast die entsprechende gewaltige Stimme, wie sie sagt (in aufgemalten) Worten: " Sei gegrüßt! Rauch Honey-Dope-Zigarren, die sind die besten aller Zeiten!!!" Und wenn Sie es schaffen, den Befehl beim ersten Mal abzulehnen, werden Sie wahrscheinlich auf den wiederholten Vorschlag hin nachgeben, dasselbe an jeder Ecke und an jedem hohen Zaun auf Sie gerichtet zu sehen, und "Honey-Dope" wird Ihre Lieblingsmarke sein, bis Sie ein anderer Vorschlag erwischt. Empfehlung durch Autorität und Wiederholung, bedenken Sie, das ist es, was das Geschäft für Sie bewirkt! In den Werbeschulen nennt man das den "Direktbefehl". Dann gibt es noch einige andere subtile Formen der Suggestion in der Werbung. Man sieht das Starren von jedem Fleckchen Fläche, auf Plakatwänden und in Zeitungen und Zeitschriften: "Der Kracher", oder so ähnlich. Und meistens lässt man sich darauf ein. Und dann wird einem immer wieder gesagt: "Babys heulen nach Oma Hankins Schnuller", und wenn man dann irgendein Baby heulen hört, denkt man an das, was einem gesagt wurde, und dann rennt man los und kauft eine Packung "Oma Hankin's". Dann wird Ihnen gesagt, dass irgendeine Zigarre "Großzügig Liberal" in Größe und Qualität ist; oder dass irgendeine Art von Kakao "Dankbar und Erfrischend" ist; oder dass irgendeine Seifenmarke "99,999% rein" ist; usw., usw. Erst letzte Nacht habe ich einen neuen "Irgendjemandes Whisky ist weich" gesehen, und jeder Trinker im Auto schmatzt mit den Lippen und denkt an das " weiche" Gefühl im Mund und in der Kehle. Es war weich - die Idee, nicht das Zeug, meine ich. Und ein anderer Whisky-Mann zeigt ein Bild von einem Glas, einer Flasche, etwas Eis und einer Seltersäule, mit einfach diesen Worten: "Oldboy's Highball - das ist alles!" All diese Dinge sind Suggestionen, und einige davon sind auch sehr kraftvoll, wenn sie dem Verstand ständig durch Wiederholung eingeprägt werden. * * * Ich kenne Händler für Frühlingswaren, die die Saison forcieren, indem sie ihre Fenster mit ihrem Vorrat an Vorräten füllen. Ich habe gesehen, wie Huthändler die Strohhut-Saison beginnen, indem sie selbst einen Strohhut aufsetzen, ihre Angestellten dito, und dann ein paar Freunde. Das Ausstreuen von " Stroh" gab der Öffentlichkeit eine Anregung, und die Strohhut-Saison wurde eröffnet.


Dr. Herbert A. Parkyn, eine Autorität für Suggestion, zeichnet das folgende Bild aus dem Leben eines Einzelhandelskaufmanns, der unter den Auswirkungen negativer psychologischer Einflüsse leidet, die aus seiner pessimistischen Geisteshaltung resultieren. Für die Richtigkeit von Dr. Parkyn's Bild kann der vorliegende Autor bürgen, denn er kennt das Original der Skizze. Dr. Parkyn sagt über den Ladenbesitzer:


"Er ist der Besitzer eines Geschäfts in einer Nachbarstadt; aber so ein Geschäft - das macht mich fast traurig, dass ich darauf eingehen muss! Seine Schaufenster sind Jahr für Jahr mit den gleichen alten Schildern ausgestattet, und es gibt nichts, was dem Laden das fröhliche Aussehen verleiht, das für ein modernes Geschäft so wichtig ist. Aber die Atmosphäre des Ortes passt nur zum Besitzer. Als er vor dreißig Jahren in das Geschäft einstieg, beschäftigte er acht Angestellte, aber sein Geschäft ist so lange heruntergekommen, bis er die ganze Arbeit selbst erledigt hat, und ist heute kaum noch in der Lage, Miete zu begleichen, obwohl die Konkurrenten um ihn herum ihr Geschäft von Jahr zu Jahr steigern. Als ich ihn das erste Mal traf, erzählte er mir in einem fünfzehnminütigen Gespräch all seine Sorgen, die zahlreich waren. Laut seiner Geschichte versuchten alle, ihn zu übervorteilen, seit er im Geschäft ist; seine Konkurrenten griffen zu unlauteren Geschäftsmethoden; sein Vermieter versuchte, ihn durch eine Erhöhung der Miete zu vertreiben; er konnte keinen ehrlichen Angestellten in seinem Geschäft finden; ein alter Mann hatte nicht die gleichen Chancen wie ein junger Mann; er konnte nicht verstehen, warum die Leute, die er so treu bedient hatte, so undankbar oder so wankelmütig waren, dass sie jedem Emporkömmling, der in der gleichen Branche wie er tätig war, ihre Unterstützung gaben; er meinte, er könne von morgens bis abends ohne Feiertag schuften, bis er ins Armenhaus getrieben würde oder starb, und obwohl er fünfzehn Jahre lang im gleichen Geschäft tätig war, gab es keinen einzigen Menschen, den er anrufen konnte, wenn er einen Freund brauchte, usw. Obwohl ich schon oft Gelegenheit hatte, ihn während der Geschäftszeiten zu besuchen, habe ich nie gehört, dass er eine heitere oder ermutigende Bemerkung an einen Kunden gerichtet hat. Auf der anderen Seite bediente er sie, nicht nur mit einem Hauch von Gleichgültigkeit, sondern anscheinend so, als ob er ihnen einen Gefallen täte, indem er ihnen erlaubte, in seinem Geschäft zu kaufen, während andere, die vorbeikamen, um ihn um Erlaubnis zu bitten, sein Telefon zu benutzen oder sich über die Anwohner in der Nachbarschaft zu erkundigen, durch seine Art und Weise und seine Antworten bald erkannten, dass er sie als lästig empfand und hoffte, sie hätten sein Geschäft nicht mit einem Informationsbüro verwechselt. Ich habe ihn absichtlich in andere Gesprächsthemen geführt, mit dem gleichen Ergebnis; alles ging vor die Hunde - die Stadt, das Land usw. Egal, worüber gesprochen wurde, seine Bemerkungen waren von Pessimismus durchtränkt. Er war bereit, alles und jeden für seinen Zustand zu beschuldigen, und als ich es wagte zu behaupten, dass ein großer Teil seiner Schwierigkeiten auf seine Einstellung zurückzuführen sei, war er bereit, mich zur Tür zu führen. * * * * Würde er nur für ein paar Wochen sein Brot auf das Wasser werfen, indem er hier und da ein Lächeln schenkte, oder ein fröhliches, ermutigendes Wort an diesen und jenen Kunden, dann würde er sich sicherlich besser fühlen für das Geben, und sie würden tausendfach zu ihm zurückkehren. Wenn er nur davon ausgehen würde, dass es ihm gut geht und seinem Geschäft einen Hauch von Wohlstand verleihen würde, um wie viel attraktiver könnte er seinen Laden gestalten und um wie viel einladender er für die Kunden sein würde! Würde er davon ausgehen, dass jeder, der sein Geschäft betritt, sein Gast ist, ob er nun einkauft oder nicht, würden die Menschen gerne in sein Geschäft zurückkehren, wenn sie etwas aus seinem Sortiment haben wollen. Ich könnte hundert Möglichkeiten vorschlagen, wie dieser Mann mit Suggestion und Autosuggestion sein Geschäft vergrößern könnte, um Freunde an sich zu ziehen, anstatt sie zu vertreiben, und um die Welt und sich selbst besser und glücklicher zu machen, während er in ihr lebt".


Aber, so fragen Sie sich vielleicht, was hat das alles mit Verkaufspsychologie zu tun - was hat Werbung, Geschäftsauslage, persönliches Auftreten usw. mit Verkaufskunst zu tun? Nur soviel, dass all diese Dinge auf den gleichen Grundprinzipien basieren wie die Verkaufskunst, und dass diese Grundprinzipien die der Psychologie sind. Alles, was gesagt wurde, bezieht sich auf die Psychologie - alles ist die Wirkung der Psychologie pur und einfach. Alles hängt von der mentalen Einstellung, den angebotenen Suggestionen, den induzierten mentalen Zuständen, dem Motiv des Willens ab - all diese äußeren Dinge sind lediglich die Auswirkungen der inneren mentalen Zustände.


J.W. Kennedy sagt in "Judicious Advertising": "Werbung ist nur ein Verkauf auf dem Papier; ein bloßes Mittel, um schnell Geld zu verdienen und Waren zu verkaufen. Dieses 'Mysteriöse Etwas' ist nur gedruckte Überzeugung und sein anderer Name ist 'Verkaufen aus Überzeugung'. Überzeugung kann nach Belieben von den wenigen Schriftstellern vermittelt werden, die sich mit den Gedankengängen, durch die Überzeugung hervorgerufen wird, eingehend beschäftigt haben. Die Mission jeder Anzeige ist es, Leser in Käufer zu verwandeln." Geo. Dyers sagt in derselben Zeitschrift: "Die Werbung berücksichtigt die unterbewussten Eindrücke, die verschiedenen Phasen der Suggestion und Assoziation, wie sie durch das Auge empfangen werden, die Psychologie des direkten Befehls, - alles ernsthaft zu bedenken und ernsthaft zu berücksichtigen, wie sehr wir uns auch vor den Bedingungen scheuen mögen. Seth Brown sagt in " Salesmanship": "Werbung zu machen, die Waren verkauft, erfordert die Entwicklung des menschlichen Teils des Texters. Er muss die verschiedenen Kräfte erkennen, die Aufmerksamkeit, Interesse, Wunsch und Überzeugung bewirken. Der Käufer will Ihre Waren, weil sie für ihn eine bestimmte Wirkung oder ein bestimmtes Ergebnis haben werden. Es ist dieses Ergebnis, das der Werbefachmann im Auge behalten muss."


"Aber", können Sie auch sagen, "nach all dieser 'Psychologie' scheint es nichts anderes zu sein, als das, was wir schon immer als 'menschliche Natur' kannten - das ist nichts Neues." Genau so ist es! Psychologie ist die innere Wissenschaft der menschlichen Natur. Die menschliche Natur hängt völlig von psychologischen Prozessen ab - sie ist mit den Aktivitäten des Geistes verbunden. Die Erforschung der menschlichen Natur ist die Erforschung des Geistes der Menschen. Aber, während das Studium der menschlichen Natur, wie es normalerweise durchgeführt wird, ein eher willkürliches, zufälliges Unterfangen ist, ist das Studium des Geistes, gemäß den etablierten Prinzipien der Psychologie, ein wissenschaftliches Studium und wird nach wissenschaftlichen Methoden durchgeführt.


Besonders in der Phase des Verkaufens wird das Studium der menschlichen Natur nach den Prinzipien der Psychologie zur Wissenschaft. Von der ersten bis zur letzten Verkaufskunst ist es ein psychologisches Fach. Jeder Schritt im Prozess eines Verkaufs ist ein mentaler Prozess. Die geistige Einstellung und die mentale Ausdruckskraft des Verkäufers, die geistige Einstellung und der geistige Eindruck des Kunden, der Prozess des Erregens der Aufmerksamkeit, des Weckens der Neugier oder des Interesses, des Schaffens von Verlangen, des Befriedigens der Vernunft und schließlich des Bewirkens der Willensäußerung - all dies sind rein mentale Prozesse, und das Studium dieser Prozesse wird zu einem Zweig des Studiums der Psychologie. Die Präsentation von Waren auf der Theke, im Regal oder im Schaufenster eines Geschäfts oder in den Händen des Verkäufers auf der Straße muss auf psychologischen Prinzipien beruhen. Die Argumentation des Verkäufers muss nicht nur logisch sein, sondern auch so gestaltet und formuliert werden, dass sie bestimmte Gefühle oder Fähigkeiten im Kopf des potenziellen Käufers weckt - das ist Psychologie. Und schließlich ist der Abschluss des Verkaufs, bei dem das Objekt den Willen des Käufers zu einer letzten günstigen Handlung wecken soll - auch das ist Psychologie. Vom Eintritt des Verkäufers bis zum endgültigen Abschluss des Verkaufs ist jeder einzelne Schritt ein psychologischer Prozess. Ein Verkauf ist die Aktion und Reaktion von Geist auf Geist, nach bewährten psychologischen Prinzipien und Regeln. Verkaufen ist im Wesentlichen eine psychologische Wissenschaft, wie jeder zugeben muss, der dem Thema eine logische Betrachtung schenkt. Denjenigen, die den Begriff "Psychologie" wegen seiner Ungewöhnlichkeit und seines ungewohnten Klangs ablehnen, ist es egal, ob wir den Begriff forcieren oder nicht. Laßt solche an ihrem traditionellen Begriff der "menschlichen Natur" festhalten, erinnert Euch aber daran, dass die "menschliche Natur" im wesentlichen mental ist. Ein toter Mann, ein Mann im Schlaf oder in Trance oder ein Idiot, manifestiert keine "menschliche Natur" in dem Sinne, wie das Wort allgemein verwendet wird. Ein Mensch muss lebendig, hellwach und im Besitz seiner Sinne sein, bevor er in der Lage ist, die "menschliche Natur" zu manifestieren, und bevor seine "menschliche Natur" nach den bekannten Prinzipien angefochten werden kann. Die "menschliche Natur" lässt sich nicht von der Psychologie trennen, so sehr wir es auch versuchen mögen.


Wir wollen keinen Augenblick lang unterstellen, dass die Verkaufskunst völlig von der Kenntnis der Psychologie abhängig ist. Es gibt noch andere Faktoren. Zum Beispiel muss der Verkäufer praktische Kenntnisse über seine Waren besitzen; über die Jahreszeiten; über den Trend der Mode in Bezug auf seine Branche; über die Anpassungsfähigkeit bestimmter Waren für bestimmte Bereiche. Aber wenn man für den Augenblick darauf verzichtet, dass auch diese letzten Punkte mit dem Geist der Menschen zu tun haben, und zugibt, dass sie als unabhängig von der Psychologie betrachtet werden können, dann nützen all diese Punkte nichts, wenn der Verkäufer die psychologischen Prinzipien des Verkaufs verletzt. Gib einem solchen Mann die beste Ware, aus dem besten Hause, mit einer gründlichen Kenntnis der Anforderungen des Handels und der Ware selbst, und schicke ihn hinaus, um diese Ware zu verkaufen. Das Ergebnis wird sein, dass sein Verkauf unter die Stufe eines Mannes fallen wird, der in anderer Hinsicht weit weniger gut ausgestattet ist, der aber die Psychologie des Verkaufens versteht, entweder intuitiv oder durch bewusste Aneignung.


Da das Wesen der Verkaufskunst in der Anwendung der richtigen psychologischen Prinzipien besteht, ist es dann nicht unbedingt erforderlich, dass der Verkäufer etwas vom Geist des Menschen weiß - dem Instrument, auf dem er seine Berufung ausüben muss? Sollte der Verkäufer nicht die gleiche Art von Wissen über sein Instrument besitzen wie der Musiker, der Mechaniker, der Handwerker, der Künstler? Was würde man von einem denken, der erwarten würde, ein erfahrener Schwertkämpfer zu werden, ohne die Prinzipien des Fechtens zu kennen, oder von einem, der versuchen würde, ein Boxer zu werden, ohne das etablierte Prinzip des Boxens zu beherrschen? Die Instrumente des Verkäufers sind sein eigener Verstand und der Verstand seiner Kunden. Er sollte sich mit beiden gründlich vertraut machen.




KAPITEL II DIE GEISTIGE HALTUNG


DES VERKÄUFERS


In der Psychologie der Verkaufskunst gibt es zwei wichtige Elemente, nämlich (1) Die Psyche des Verkäufers; und (2) die Psyche des Käufers. Das Angebot oder die zu verkaufende Ware stellt das Bindeglied zwischen den beiden Gemütern dar, oder den gemeinsamen Punkt, auf dem sich die beiden Gemüter vereinen, vermischen und zu einer Einigung kommen müssen. Der Verkauf selbst ist das Ergebnis der Verschmelzung und Übereinstimmung der beiden Geister - das Produkt der Aktion und Reaktion zwischen ihnen. Betrachten wir nun die beiden wichtigen Elemente, die Two Minds, die in den Prozess des Verkaufens involviert sind.


Beginnen wir unsere Betrachtung des Geistes des Verkäufers, wir wollen erkennen, dass sein Charakter und seine Persönlichkeit von seinem Geist abhängen. Sein Charakter setzt sich aus seinen individuellen mentalen Qualitäten oder Attributen zusammen. Seine Persönlichkeit ist sein üblicher äußerer Ausdruck seines Charakters. Sowohl der Charakter als auch die Persönlichkeit können beeinflusst, umgeändert und verbessert werden. Und es gibt in jedem Menschen ein zentrales Etwas, das er "Ich" nennt, das in der Lage ist, diese Veränderungen in seinem Charakter und seiner Persönlichkeit zu ordnen und zu manifestieren. Man kann zwar plausibel argumentieren, dass der Mensch nur eine Zusammensetzung seiner Eigenschaften ist und nichts weiter, aber dennoch gibt es in jedem Menschen immer das Bewusstsein, dass in seinem wirklichen "Ich" etwas ist, das über und hinter den Eigenschaften steht und diese regulieren kann. Ohne den Versuch zu unternehmen, den Leser in das Labyrinth der Metaphysik oder in die Fallstricke der Philosophie zu führen, wollen wir ihm die Tatsache vermitteln, dass sein geistiges Wesen für sein innerstes Bewusstseinszentrum dieses geheimnisvolle "Ich" hat, dessen Natur niemand je bestimmen konnte, das aber, wenn es vollständig verwirklicht ist, dem Menschen eine zuvor ungeahnte Kraft und Stärke verleiht.


Und es lohnt sich für jeden, der Selbstentwicklung und Selbstvervollkommnung sucht, zu einer klaren Erkenntnis dieses "Ichs" in ihm zu erwachen, zu der jedes Vermögen, jede Fähigkeit, jede Eigenschaft, jede Charakteristik ein Instrument des Ausdrucks und der Manifestation ist. Das wirkliche "Du" sind nicht die Eigenschaften oder Merkmale der Persönlichkeit, die sich von Zeit zu Zeit ändern, sondern ein permanenter, unveränderlicher Mittelpunkt und Hintergrund der Veränderungen der Persönlichkeit - etwas, das alle Veränderungen durchhält und das man einfach als "Ich" kennt. In dem Band "The New Psychology" dieser Reihe haben wir im Kapitel "The Ego, or Self" ausführlich darüber gesprochen. Eine weitere Erwähnung wäre im vorliegenden Band fehl am Platz, aber es mag uns erlaubt sein, das Folgende aus dem genannten Kapitel zu zitieren, denn wir sind der Meinung, dass eine Verwirklichung dieses "Ichs" für jeden Menschen, der seinen eigenen Geist beherrschen und seine eigene Persönlichkeit erschaffen möchte, am wichtigsten ist. Hier folgt das Zitat:


"Das Bewusstsein des 'Ichs' steht über der Persönlichkeit - es ist etwas, das untrennbar mit der Individualität verbunden ist. * * * Das Bewusstsein des 'Ichs' ist eine tatsächliche Erfahrung, genauso wie das Bewusstsein der vorliegenden Arbeit. * * * Das ganze Thema der Neuen Psychologie ist mit dieser Erkenntnis des 'Ichs' verbunden - es dreht sich um dieses 'Ich' als ein Rad um sein Zentrum. Wir betrachten die mentalen Fähigkeiten, Kräfte, Organe, Qualitäten und Ausdrucksweisen lediglich als Instrumente, Werkzeuge oder Kanäle des Ausdrucks dieses wunderbaren Etwas - das Selbst, das reine Ego - das 'Ich'. Und dies ist die Botschaft der Neuen Psychologie - dass Sie, das "Ich", über eine wunderbare Reihe von mentalen Instrumenten, Werkzeugen und Mechanismen verfügen, die, wenn sie richtig eingesetzt werden, für Sie jede Art von Persönlichkeit schaffen, die Sie sich wünschen. Du bist der Meister der Kunst, der aus dir machen kann, was du willst. Aber bevor Sie die Wahrheit schätzen können - bevor Sie sie sich zu eigen machen können - bevor Sie sie anwenden können, müssen Sie in die Erkennung und Verwirklichung dieses wunderbaren Ichs, das Sie sind, eintreten, für das Körper und Sinne, ja sogar der Geist selbst, nur Kanäle des Ausdrucks sind. Sie sind etwas mehr als Körper oder Sinne oder Geist - Sie sind dieses wunderbare Etwas, Meister all dieser Dinge, von denen Sie aber nur eines sagen können: 'ICH BIN'.


Aber denken Sie immer daran, dass diese Erkenntnis des Egos nicht Egoismus oder Selbstüberhebung oder den Vergleich Ihres Charakters oder Ihrer Persönlichkeit mit dem anderer bedeutet. Es ist Egoismus, nicht Selbstsucht - und Egoismus bedeutet einfach die Verwirklichung dieses "Meister-Bewusstseins", dem alle anderen geistigen Fähigkeiten untergeordnet sind. Wenn Sie einen anderen Namen dafür wollen, können Sie dieses "Ich" als den "Willen des Willens" betrachten, denn es ist das Wesen der Willenskraft - es ist sozusagen der Wille, der sich seiner selbst bewusst ist. Mit Hilfe der Erkenntnis wird es Ihnen viel leichter fallen, die geistigen Qualitäten zu kultivieren, in denen Sie Mängel haben, und unerwünschte Eigenschaften zu zügeln. Der Geist der Idee kann durch ein sorgfältiges Verständnis des Folgenden aus der Feder von Charles F. Lummis gewonnen werden: "Ich bin in Ordnung. Ich bin größer als alles, was mir passieren kann. All diese Dinge sind vor meiner Tür, und ich habe den Schlüssel!"


Die geistigen Qualitäten, die dem Verkäufer am meisten abverlangt werden, lassen sich wie folgt beschreiben:


1. Selbstachtung. Es ist wichtig für den Verkäufer, dass er die Fähigkeit der Selbstachtung kultiviert. Damit meinen wir nicht Egoismus, Eitelkeit, Hochmut, Herrschsucht, Überheblichkeit, Hochnäsigkeit, Snobismus usw., allesamt schädliche Eigenschaften. Selbstachtung, im Gegenteil, vermittelt das Gefühl wahrer Männlichkeit oder Weiblichkeit, Selbstvertrauen, Würde, Mut und Unabhängigkeit. Es ist der Geist des Indianerhäuptlings Black Hawk, der, den Kopf hebend, zu Jackson sagte: "Ich bin ein Mann!" Es ist ganz im Gegensatz zu jenem krabbelnden, kräuselnden "Wurm aus dem Staub", des Uriah Heep, der immer wieder behauptete, wie demütig - wie sehr bescheiden - er sei. Lernen Sie, der Welt in die Augen zu sehen, ohne mit der Wimper zu zucken. Werfen Sie die Angst vor der Öffentlichkeit und den Eindruck ab, dass Sie unwürdig sind. Lernen Sie, an sich selbst zu glauben und sich selbst zu respektieren. Lassen Sie Ihr Motto "Ich kann, ich will, ich wage, ich tue!" sein.


Selbstachtung ist ein sicheres Gegenmittel gegen das Gefühl der Angst, des Schrumpfens, des Minderwertigkeitsgefühls und anderer negativer Gefühle, die den Verkäufer manchmal unterdrücken, wenn er im Begriff ist, sich in die Gegenwart eines "großen Mannes" zu begeben. Denken Sie daran, dass die Persönlichkeit des Mannes nur eine Maske ist und dass dahinter nur ein "Ich" wie Ihr eigenes steht - nicht mehr und nicht weniger. Erinnern Sie sich, dass hinter dem "John Smith"-Teil von Ihnen dieselbe Art von "Ich" existiert, die hinter dem "Großer Jammerlappen"-Teil von ihm existiert. Erinnere dich, dass du ein Mensch bist, der sich dem Menschen nähert, nicht ein Wurm, der sich einem Gott nähert. Erinnern Sie sich daran, wie Kipling sagt: "Die Dame des Obersten und Judy O'Grady sind Schwestern unter ihrer Haut", so sind Sie und das große Zwillings-Ich unter der Hülle von Persönlichkeit, Position und äußerer Erscheinung. Durch die Kultivierung der Erkenntnis des "Ichs", von dem wir Ihnen erzählt haben, werden Sie ein neues Gefühl der Selbstachtung erwerben, das Sie gegen das Gefühl der Schüchternheit, Minderwertigkeit und Angst in der Gegenwart anderer immun macht. Wenn ein Mann sich selbst nicht respektiert, kann er nicht erwarten, dass andere ihn respektieren. Er sollte seine wahre Individualität aufbauen und sie respektieren, wobei er immer darauf achten sollte, nicht durch Egoismus, Eitelkeit und ähnliche Verrücktheiten der Persönlichkeit "auf die Seite" zu geraten. Nicht Ihre Persönlichkeit hat ein Recht auf Respekt, sondern Ihre Individualität, die etwas ganz anderes ist. Die Persönlichkeit gehört dem äußeren Menschen, die Individualität dem inneren.
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