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Dieses Buch widme ich einem Mann,
der es nicht zu lesen braucht:
meinem lieben Freund Homer Croy
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VORWORT

Wie dieses Buch
entstanden ist - und warum

In den letzten 35 Jahren sind in den USA tber 200000 ver-
schiedene Bucher erschienen. Die meisten davon waren ster-
benslangweilig; und viele haben den Verlagen nicht einmal
Geld eingebracht. Eigentlich waren sogar die meisten dieser
Bucher totale Misserfolge! Der Leiter eines der grofSten Verla-
ge der Welt hat mir vor Kurzem im Vertrauen mitgeteilt, dass
er auch heute — nach 75-jahriger Erfahrung im Buchgeschaft
— immer noch mit sieben von acht seiner Buicher rote Zahlen
schreibt.

Warum habe ich dann trotzdem die Dreistigkeit besessen,
noch ein Buch zu schreiben? Und warum sollten Sie sich die
Miihe machen, dieses Buch zu lesen?

Beides sind berechtigte Fragen. Ich will versuchen, sie zu be-
antworten.

Seit dem Jahr 1912 veranstalte ich Fortbildungskurse fir
Geschaftsleute und andere im Berufsleben stehende Men-
schen in New York. Anfangs ging es in diesen Kursen nur um
das Thema Rhetorik: Ich wollte den Teilnehmern beibringen,
wie man schnell und schlagfertig reagiert und seine Ideen klar
und deutlich, selbstbewusst und wirkungsvoll vorbringt —
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nicht nur bei geschéftlichen Besprechungen, sondern auch in
Reden und Vortragen.

Doch im Lauf der Jahre wurde mir klar, dass meine Kurs-
teilnehmer zwar lernen mussten, wie man sich gut ausdruckt;
doch noch viel dringender brauchten sie eine Ausbildung in
der Kunst, im eigenen Berufs- und Privatleben gut mit ande-
ren Menschen auszukommen.

AufSerdem realisierte ich, dass auch ich so eine Schulung
dringend notig hatte. Wenn ich heute auf mein Leben zurtck-
blicke, erschreckt es mich geradezu, wie oft es mir im Um-
gang mit anderen Menschen an Geschick und Verstandnis
gefehlt hat.

Mit Menschen umzugehen, ist wohl die grofSte Heraus-
forderung, die wir meistern mussen, vor allem im Geschafts-
leben; doch auch fur andere Gruppen wie »Hausfrauenx,
Architekten oder Ingenieure ist das ein sehr wichtiges Thema.
Vor ein paar Jahren wurde unter der Schirmherrschaft der
Carnegie Foundation for the Advancement of Teaching eine
Untersuchung durchgeftihrt, deren Ergebnisse spater durch
weitere Studien am Carnegie Institute of Technology bestatigt
wurden. All diese Untersuchungen haben gezeigt, dass unser
finanzieller Erfolg selbst in so technikorientierten Branchen
wie dem Ingenieurwesen nur zu ungefahr 15 Prozent auf un-
serer technischen Fachkompetenz und zu rund 85 Prozent
auf unseren zwischenmenschlichen Fahigkeiten — unserer
Personlichkeit und unseren Fuhrungsqualitaten — beruht.

Viele Jahre lang gab ich regelmafSig Kurse fiir Ingenieure in
Philadelphia und New York. Insgesamt haben wohl mehr als
1500 Teilnehmer diese Kurse absolviert. Sie besuchten mei-
ne Schulungen, weil ihnen irgendwann klar geworden war,
dass die bestbezahlten Ingenieure oft nicht diejenigen sind,
die sich in ihrem Fachgebiet am besten auskennen. Jedes Un-
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ternehmen kann fur einen angemessenen Lohn kompetente
Ingenieure, Buchhalter, Architekten oder sonstige Profis enga-
gieren. Auf dem Arbeitsmarkt wimmelt es nur so von solchen
Fachleuten. Doch wer nicht nur technische Fachkompetenz,
sondern gleichzeitig auch die Fahigkeit besitzt, anderen Men-
schen seine Ideen zu vermitteln, sie zu begeistern und zu fuh-
ren, wird sehr viel mehr Geld verdienen als seine Kollegen.

Auf dem Hohepunkt seines Schaffens hat John D. Rocke-
feller einmal gesagt: »Die Fahigkeit, mit anderen Menschen
umzugehen, ist ein ebenso kaufliches Produkt wie Zucker
oder Kaffee. Und fur diese Gabe bezahle ich mehr als fur jedes
andere Talent der Welt.«

Sollte da nicht eigentlich jedes College Kurse anbieten,
in denen es um diese Fahigkeit geht, die Arbeitgebern offen-
sichtlich so wichtig ist? Doch wenn es auch nur an einem
einzigen amerikanischen College einen einzigen sinnvollen,
praxisorientierten Kurs zu diesem Thema geben sollte, ist mir
diese Tatsache bisher leider entgangen.

Die University of Chicago und die Vereinigung der Hoch-
schulen des Christlichen Vereins Junger Menschen haben ein-
mal eine Umfrage durchgefuhrt, um herauszufinden, fur wel-
che Studienficher sich Erwachsene am meisten interessieren.

Diese Umfrage kostete 25000 Dollar und dauerte mehr als
zwei Jahre. Zuletzt fand sie in der Stadt Meriden in Connec-
ticut statt, da diese als typisch amerikanische Kleinstadt galt.
Alle Erwachsenen in Meriden sollten insgesamt 156 Fragen
beantworten, zum Beispiel: »In welchem Beruf oder Geschéft
sind Sie tatig? Was fur einen Abschluss haben Sie? Womit be-
schéftigen Sie sich in Threr Freizeit? Wie hoch ist Thr Einkom-
men? Was fir Hobbys haben Sie? Was mochten Sie in Threm
Leben erreichen? Mit welchen Problemen haben Sie zu kdmp-
fen? Welche Facher wiirden Sie am liebsten studieren?« usw.
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Die Umfrage ergab, dass sich die befragten Personen haupt-
sachlich fur das Thema Gesundheit interessierten. An zweiter
Stelle kam das Thema Menschen: wie man sie besser versteht
und gut mit ihnen auskommt; wie man sich bei seinen Mit-
menschen beliebt macht; und wie man es schalfft, andere von
seiner Meinung zu tberzeugen.

Daher beschloss das Komitee, das die Umlfrage durch-
gefuhrt hatte, so einen Kurs fur Erwachsene in Meriden
durchzuftihren. Die Mitglieder suchten uberall nach einem
Lehrbuch zu diesem Thema, fanden aber keins. SchlieSlich
wandten sie sich an eine der weltweit renommiertesten Ko-
ryphéen auf dem Gebiet der Erwachsenenbildung und frag-
ten diesen Mann nach einem Buch, das die Bedurfnisse dieser
Zielgruppe erfullte. »So etwas gibt es nicht«, antwortete er.
»Ich weils, was diese Leute brauchen. Aber so ein Buch muss
erst noch geschrieben werden.«

Das wusste ich aus eigener Erfahrung, denn auch ich war
schon seit Jahren auf der Suche nach einem praxisorientierten
Lehrbuch zum Umgang mit Menschen.

Da es kein solches Buch gab, habe ich nun versucht, selbst
eins fir meine eigenen Kurse zu schreiben. Hier ist es! Hof-
fentlich gefillt es Thnen.

Bei meiner Vorarbeit zu diesem Buch habe ich alles gelesen,
was ich uber dieses Thema finden konnte — und zwar wirklich
alles: von Artikeln der Ratgeberkolumnistin Dorothy Dix tiber
Scheidungsprotokolle und das Parent’s Magazine bis hin zu
den Buichern von Alfred Adler, William James und Professor
Harry A. Overstreet. AufSerdem engagierte ich einen ausge-
bildeten Rechercheur, der anderthalb Jahre in verschiedenen
Bibliotheken zubrachte und alles tber dieses Fachgebiet las,
was mir bis dahin entgangen war. Dieser Mann brutete tber
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Hunderten von Zeitschriftenartikeln, ackerte sich durch un-
zahlige gelehrte Wilzer zum Thema Psychologie und durch-
forschte Hunderte von Biografien, um herauszufinden, wie
die grofSten Manner aller Zeiten mit ihren Mitmenschen um-
gegangen waren. Wir lasen die Biografien samtlicher wichtiger
Personlichkeiten — von Julius Caesar bis Thomas Edison. Ich
weils noch, dass wir allein tiber Theodore Roosevelt mehr als
100 Biografien studiert haben. Wir waren fest entschlossen,
bei dieser Arbeit weder Zeit noch Kosten zu scheuen: Uns
sollte keine Strategie entgehen, mit der es irgendjemandem
in der Geschichte der Menschheit gelungen war, Freunde zu
gewinnen und Menschen zu beeinflussen.

Aus diesem Material erstellte ich dann einen kurzen Vor-
trag mit dem Titel »Wie man Freunde gewinnt und Menschen
beeinflusst«. Wenn ich »kurz« sage, meine ich damit, dass
dieser Vortrag anfangs tatsachlich nicht besonders lang war,
sich inzwischen aber zu einer anderthalbstindigen Vorlesung
entwickelt hat. Diese Vorlesung habe ich den Kursteilnehmern
des Carnegie-Instituts in New York seitdem in jedem Semester
gehalten.

Ich legte den Teilnehmern ans Herz, diese Ideen anschlie-
{Send in ihrem Unternehmen und ihrem Sozialleben zu testen.
Spater sollten sie dann im Kurs tuber ihre Erfahrungen und
Erfolge berichten. Was fur eine interessante Aufgabe! Diese
Menschen, die formlich nach Selbstoptimierung lechzten,
waren von der Idee fasziniert, Experimente in einer ganz neu-
en Art von Labor durchzufithren — dem bisher ersten und ein-
zigen Versuchslabor fur zwischenmenschliche Beziehungen,
das es gegeben hat.

Eigentlich habe ich dieses Buch gar nicht geschrieben — je-
denfalls nicht im eigentlichen Sinn dieses Wortes. Es ist ge-
wachsen, so wie ein Kind im Lauf der Jahre heranwichst; es
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ist namlich aus genau den oben beschriebenen »Laborexperi-
menten« — den Erfahrungen Tausender von Menschen — her-
vorgegangen.

Vor Jahren stellten wir ein paar allgemeine Regeln zu unse-
rem Kursthema auf, die alle auf eine Postkarte passten. Im
nachsten Semester brauchten wir fiir diese Spielregeln und
Prinzipien bereits eine grofiere Karte, dann eine Broschure
und schliefSlich eine ganze Reihe von Broschuren. Und jetzt
—nach 15-jahriger Forschungs- und Experimentiertatigkeit —
ist daraus dieses Buch entstanden.

Die Regeln, die wir entwickelt haben, sind keine blofsen
Theorien oder Spekulationen, sondern ihnen scheinen tat-
sachlich magische Krafte innezuwohnen. Und so unglaublich
es auch klingen mag: Die Anwendung dieser Prinzipien kann
das Leben vieler Menschen von Grund auf verandern. Das
habe ich mit eigenen Augen gesehen.

Im letzten Semester nahm zum Beispiel der Chef eines
Unternehmens mit 314 Angestellten an einem meiner Kurse
teil. Dieser Mann hatte seine Mitarbeiter stets gnadenlos zu
Hochstleistungen angetrieben und ihnen wegen jedes noch
so kleinen Fehlers die Holle heifS gemacht. Noch nie war ihm
ein freundliches, anerkennendes oder ermutigendes Wort
tber die Lippen gekommen. Doch nachdem er sich mit den
Prinzipien in meinem Buch auseinandergesetzt hatte, anderte
er seine Einstellung von Grund auf. Inzwischen herrschen in
seiner Firma eine noch nie dagewesene Atmosphare der Lo-
yalitat und Begeisterung und ein erstaunlicher Teamgeist. Aus
314 Mitarbeitern, die ihm feindlich gesonnen waren, sind
314 gute Freunde geworden. In einer Rede, die dieser Unter-
nehmer vor den anderen Kursteilnehmern hielt, berichtete er
stolz: »Wenn ich frither durch mein Firmengebaude ging, hat
mich keiner gegrufSt. Die Angestellten schauten sogar weg,
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wenn sie mich sahen. Doch inzwischen sind wir dicke Freun-
de geworden; selbst der Hausmeister spricht mich mit mei-
nem Vornamen an.«

Dieser Unternehmer erwirtschaftet jetzt mehr Gewinn und
hat mehr Freizeit als je zuvor — und was noch wichtiger ist:
Er ist in seinem Berufs- und Privatleben auch sehr viel gluck-
licher.

Unzahlige Vertriebsmitarbeiter konnten ihre Verkaufs-
zahlen mithilfe meiner Prinzipien drastisch erhohen. Vielen
gelang es sogar, neue Kunden zu gewinnen, um die sie sich
bis dahin vergeblich bemuht hatten. Fithrungskrifte erhielten
von ihren Chefs mehr Befugnisse und ihre Gehalter wurden
erhoht. Ein Manager berichtete sogar, dass sein Jahresgehalt
um 5000 Dollar gestiegen war, was er vor allem den Ver-
haltensregeln verdankte, die er in einem der Carnegie-Kur-
se gelernt hatte. Ein Abteilungsleiter eines Gaswerks sollte
wegen seiner streitstchtigen Art und seines ungeschickten
Fuhrungsstils eigentlich auf einen niedrigeren Posten zurtck-
gestuft werden. Die Teilnahme an meinem Kurs hat den Mann
nicht nur vor diesem traurigen Schicksal bewahrt, sondern
brachte ihm sogar eine Beforderung und eine Gehaltserho-
hung ein — und das, obwohl er bereits 65 Jahre alt war.

Am Ende meiner Kurse veranstalte ich immer ein grofSes
Festessen fur alle Teilnehmer, die dabei oft auch von ihren
Ehefrauen begleitet werden. Viele dieser Frauen haben mir
erzdhlt, dass sie ein sehr viel glucklicheres Familienleben ftith-
ren, seitdem ihre Manner meine Schulung absolviert haben.

Oft staunen meine Kursteilnehmer selbst tiber ihre grofSen
Erfolge. Das Ganze kommt ihnen fast wie Zauberei vor. Einige
riefen mich sogar sonntags zu Hause an und erzihlten mir
begeistert, was sie inzwischen alles erreicht hatten, weil sie
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die 48 Stunden bis zum nachsten Kurstermin nicht abwarten
konnten.

Ein Mann war nach einem meiner Vortrage tber die Prin-
zipien und Verhaltensregeln so aufgewtihlt, dass er bis in die
Nacht hinein mit anderen Kursteilnehmern dartiber disku-
tierte. Um drei Uhr morgens gingen die anderen schliefSlich
nach Hause; doch er war von der Erkenntnis, was er bis dahin
alles falsch gemacht hatte, so erschuttert, und die Aussicht
auf ein neues, befriedigenderes Berufsleben begeisterte ihn so
sehr, dass er nicht schlafen konnte — und zwar weder in dieser
Nacht noch in der nachsten oder ibernachsten.

Wer war dieser Mann? Ein naiver, ungebildeter Mensch,
der wahrscheinlich von jeder neuen Theorie geschwarmt hat-
te? Nein. Ganz im Gegenteil: Es handelt sich um einen hoch-
gebildeten, etwas blasierten Kunsthandler — einen richtigen
Lebemann, der drei Fremdsprachen fliefSend sprach und an
zwei verschiedenen Universititen studiert hatte.

Wihrend ich dieses Kapitel schreibe, erreicht mich ein Brief
von einem ehemaligen deutschen Kursteilnehmer der alten
Schule — einem Adeligen, dessen Vorfahren tiber Generationen
hinweg als Offiziere bei den Hohenzollern gedient hatten. In
diesem Brief, den er auf einem Transatlantikdampfer schrieb,
berichtete mir der Mann in begeisterten Worten tiber die Erfol-
ge, die er mithilfe meiner Prinzipien erzielte, und steigerte sich
dabei in einen fast schon religiosen Eifer hinein.

Zu meinen Kursteilnehmern gehorte tbrigens auch ein
sehr wohlhabender New Yorker Harvard-Absolvent, der eine
grofSe Teppichfabrik besafs und auf der Liste erfolgreicher
amerikanischer Prominenter ganz oben stand. Dieser Mann
erklarte mir, er habe durch mein Kurssystem innerhalb von 14
Wochen mehr tiber die hohe Kunst gelernt, andere Menschen
zu beeinflussen, als wahrend seines vierjahrigen Studiums.
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Erscheint Thnen das absurd oder lacherlich? Naturlich
konnen Sie solche Aussagen als blihenden Unsinn abtun —
das ist Thr gutes Recht. Ich mochte dazu einfach nur kom-
mentarlos wiedergeben, was ein konservativer, erfolgreicher
Harvard-Absolvent am 23. Februar 1933 in einer Ansprache
vor rund 600 Zuhorern im New Yorker Yale Club gesagt hat:
»Verglichen mit dem, was wir sein solltenx, erklarte der be-
ruhmte Psychologe William James seinem Publikum damals,
»sind wir eigentlich nur halbwach. Wir nutzen nur einen klei-
nen Teil unserer korperlichen und geistigen Ressourcen. Der
Mensch besitzt eine grofse Vielfalt verschiedener Fahigkeiten,
nutzt sie aber niemals. «

Ich mochte Thnen helfen, diese ungenutzten Fahigkeiten, die
in Thnen schlummern, zu entdecken, zu entwickeln und einzu-
setzen. Das ist der einzige Sinn und Zweck meines Buches.

»Bildung«, hat der ehemalige Prasident der Princeton Uni-
versity Dr. John G. Hibben einmal gesagt, »ist die Fahigkeit,
alle Lebenslagen zu meistern.«

Wenn Sie nach der Lekture der ersten drei Kapitel dieses
Buches nicht schon ein bisschen besser fir das Leben gertstet
sind, dann ist dieses Buch in meinen Augen ein totaler Miss-
erfolg — zumindest, was Sie betrifft. Denn wie schon der eng-
lische Philosoph und Soziologe Herbert Spencer wusste: Das
grofSe Ziel von Bildung ist nicht Wissen, sondern Handeln.

Und genau darum geht es in diesem Buch: ums Handeln.

Wie die meisten Einftthrungen ist auch diese hier jetzt schon
viel zu lang. Also wollen wir nun endlich auf das eigentliche
Thema dieses Buches zu sprechen kommen!





