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    Vorwort des Verlags


    Die vorliegende Ausgabe entspricht der Originalfassung von 1936 und gibt den Text in seiner ursprünglichen Gestalt wieder, wie Dale Carnegie ihn selbst geschrieben hat. Unser Anliegen war es, Carnegies Werk originalgetreu zu übersetzen und damit sowohl seine charakteristische »Stimme« als auch die Denkweise der Zeit der ersten Ausgabe erfahrbar zu halten. Damit versteht sich dieses Buch zugleich als Ratgeberklassiker und als historisches Dokument. Es ermöglicht nachzuvollziehen, wie in den 1930er Jahren über Erfolg, Persönlichkeit, Führung und den Umgang mit Menschen gesprochen wurde und welche Vorstellungen von Gesellschaft, Leistung und Zwischenmenschlichem dieses Denken geprägt haben. 


    Zugleich ist uns ein deutlicher Hinweis wichtig: Viele Formulierungen, Beispiele, Figuren und ihre Darstellungen entsprechen nicht mehr heutigen gesellschaftlichen Maßstäben. Sie spiegeln zeittypische Vorstellungen von Geschlechterrollen, kulturellen Zuschreibungen und sozialen Hierarchien wider, die aus heutiger Perspektive kritisch zu betrachten sind. Historische Geldbeträge wurden, soweit angegeben, mithilfe des US-Verbraucherpreisindex auf die Kaufkraft von 2026 umgerechnet. Wir bitten dich, den Text im Bewusstsein dieses historischen Kontexts zu lesen; die darin anklingenden Haltungen geben nicht die Werte und Positionen des mvg Verlags wieder. 


    Trotz der angestrebten Nähe zur Originalfassung haben wir eine klare verlegerische Entscheidung getroffen: Teil 5 und Teil 6 der ursprünglichen Ausgabe wurden für diese Edition nicht übernommen. Wir möchten diese Inhalte nicht reproduzieren oder normalisieren und distanzieren uns ausdrücklich von den dort vertretenen Auffassungen. 


    Diese Ausgabe sucht damit einen bewussten Mittelweg zwischen größtmöglicher Texttreue gegenüber der historischen Vorlage und einem verantwortungsvollen, werteorientierten Umgang mit ihren problematischen Anteilen. Wir möchten dich dazu einladen, dieses Buch sowohl als prägenden Klassiker der Persönlichkeits- und Kommunikationsliteratur als auch als Zeugnis seiner Zeit zu lesen – aufmerksam, kritisch und mit einem reflektierten Blick auf die Distanz zwischen damals und heute.


  

  
    

    Wie dieses Buch entstand – und warum


    Von Dale Carnegie 


    In den letzten 35 Jahren haben die amerikanischen Verlage mehr als eine Viertelmillion verschiedener Bücher gedruckt. Die meisten davon waren todlangweilig; und viele waren finanzielle Flops. »Viele«, sagte ich? Der Verleger eines der größten Verlage der Welt gestand mir kürzlich, dass sein Unternehmen nach 75 Jahren Verlagserfahrung immer noch bei sieben von acht Büchern, die es veröffentlicht, Geld verliert. 


    

    Warum habe ich es dann gewagt, ein weiteres Buch zu schreiben? Und warum solltest du es lesen, nachdem ich es geschrieben habe? 


    Beides sind berechtigte Fragen, und ich werde versuchen, sie zu beantworten.


    Seit 1912 leite ich in New York Weiterbildungskurse für Geschäftsleute und Fachkräfte. Zunächst gab ich ausschließlich Rhetorik-Kurse – Kurse, die darauf abzielten, Erwachsene durch praktische Erfahrung darin zu schulen, schnell zu reagieren und ihre Ideen klarer, wirkungsvoller und souveräner auszudrücken, sowohl in Geschäftsgesprächen als auch vor Gruppen. 


    Doch im Laufe der Zeit wurde mir allmählich klar, dass diese Erwachsenen zwar dringend Training im effektiven Sprechen benötigten, aber noch mehr Training in der hohen Kunst, im täglichen Geschäfts- und Gesellschaftsleben mit Menschen auszukommen. 


    Mir wurde auch allmählich klar, dass ich selbst dringend ein solches Training benötigte. Wenn ich heute auf die vergangenen Jahre zurückblicke, bin ich entsetzt über meinen eigenen häufigen Mangel an Fingerspitzengefühl und Verständnis. Wie sehr wünschte ich mir, ein Buch wie dieses wäre mir vor zwanzig Jahren in die Hände gefallen! Was für ein unschätzbarer Segen wäre das gewesen!


    Der Umgang mit Menschen ist wahrscheinlich das größte Problem, mit dem du konfrontiert bist, besonders wenn du Geschäftsmann oder -frau bist. Ja, und das gilt auch, wenn du Buchhalter*in, Hausmann oder -frau, Architekt*in oder Ingenieur*in bist. Untersuchungen und Forschungen, die vor einigen Jahren unter der Schirmherrschaft der Carnegie Foundation durchgeführt wurden, brachten eine äußerst wichtige und bedeutsame Tatsache ans Licht – eine Tatsache, die später durch weitere Studien am Carnegie Institute of Technology bestätigt wurde. Diese Untersuchungen ergaben, dass selbst in so technischen Bereichen wie dem Ingenieurwesen etwa 15 Prozent des finanziellen Erfolgs auf das technische Wissen zurückzuführen sind und etwa 85 Prozent auf die Kompetenz im Umgang mit Menschen – auf die Persönlichkeit und die Fähigkeit, Menschen zu führen. 


    Viele Jahre lang gab ich jede Saison Kurse im Engineers’ Club von Philadelphia sowie Kurse für die New Yorker Sektion des American Institute of Electrical Engineers. Insgesamt haben wahrscheinlich mehr als 1500 Ingenieure meine Seminare besucht. Sie kamen zu mir, weil sie nach Jahren der Beobachtung und Erfahrung endlich erkannt hatten, dass die bestbezahlten Männer im Ingenieurwesen häufig nicht diejenigen sind, die am meisten über Ingenieurwesen wissen. Man kann zum Beispiel reine technische Fähigkeiten in den Bereichen Ingenieurwesen, Buchhaltung, Architektur oder jedem anderen Beruf für 25 bis 50 Dollar pro Woche bekommen. Der Markt ist davon stets übersättigt. Aber die Person, die über technisches Wissen verfügt und zudem die Fähigkeit besitzt, ihre Ideen zu vermitteln, Führungsaufgaben zu übernehmen und Begeisterung unter den Menschen zu wecken – diese Person ist auf dem Weg zu einem höheren Einkommen. 


    In der Blütezeit seiner Tätigkeit sagte John D. Rockefeller zu dem Geschäftsmann Matthew C. Brush: »Die Fähigkeit, mit Menschen umzugehen, ist eine ebenso käufliche Ware wie Zucker oder Kaffee.« »Und ich werde für diese Fähigkeit mehr bezahlen«, sagte John D., »als für jede andere unter der Sonne.« 


    Würdest du nicht annehmen, dass jede Hochschule im Land Seminare anbieten würde, um die wertvollste Fähigkeit unter der Sonne zu entwickeln? Doch wenn es auch nur einen einzigen praktischen, auf gesundem Menschenverstand basierenden Kurs dieser Art für Erwachsene an auch nur einer einzigen Hochschule im Land gibt, ist er mir bis zum Zeitpunkt des Verfassens dieses Vorworts entgangen. 


    Die Universität von Chicago und die United Y.M.C.A.-Schulen führten eine Umfrage durch, um herauszufinden, was Erwachsene wirklich lernen wollen. 


    Diese Umfrage war extrem kostspielig und dauerte zwei Jahre. Der letzte Teil der Umfrage wurde in Meriden, Connecticut, durchgeführt. Der Ort galt als typische amerikanische Stadt. Jede*r Erwachsene in Meriden wurde befragt und gebeten, 156 Fragen zu beantworten – Fragen wie »Was ist Ihr Beruf?«, »Ihre Ausbildung?«, »Wie verbringen Sie Ihre Freizeit?«, »Wie hoch ist Ihr Einkommen?«, »Was sind Ihre Hobbys?«, »Was sind Ihre Ziele?«, »Was sind Ihre Probleme?«, »Welche Themen interessieren Sie am meisten?« und so weiter. Diese Umfrage ergab, dass Gesundheit das Hauptinteresse der Erwachsenen ist – und dass ihr zweitgrößtes Interesse den Menschen gilt: wie man Menschen versteht und mit ihnen auskommt, wie man sich bei Menschen beliebt macht und wie man andere für seine Sichtweise gewinnt. 


    Also beschloss das Komitee, das diese Umfrage durchführte, einen solchen Kurs für Erwachsene in Meriden anzubieten. Sie suchten eifrig nach einem praktischen Lehrbuch zu diesem Thema, fanden aber – kein einziges. Schließlich wandten sie sich an eine der weltweit führenden Autoritäten auf dem Gebiet der Erwachsenenbildung und fragten ihn, ob er ein Buch kenne, das den Bedürfnissen dieser Gruppe entspreche. »Nein«, antwortete er, »ich weiß, was diese Erwachsenen wollen. Aber das Buch, das sie brauchen, wurde noch nie geschrieben.« 


    Ich wusste aus Erfahrung, dass diese Aussage stimmte, denn ich selbst hatte jahrelang nach einem praktischen, funktionierenden Handbuch über zwischenmenschliche Beziehungen gesucht. 


    Da es kein solches Buch gab, habe ich versucht, eines für den Einsatz in meinen eigenen Kursen zu schreiben. Und hier ist es. Ich hoffe, es gefällt dir. 


    Zur Vorbereitung auf dieses Buch las ich alles, was ich zu diesem Thema finden konnte – von Texten der bekannten Journalistin Dorothy Dix über Scheidungsakten und das Parents Magazine bis hin zu Schriften von Prof. Harry Allen Overstreet, Psychologe und Buchautor, Alfred Adler, Psychotherapeut, und William James, Psychologe und Philosoph. Darüber hinaus beauftragte ich einen ausgebildeten Rechercheur, eineinhalb Jahre lang in verschiedenen Bibliotheken zu verbringen, um alles zu lesen, was ich übersehen hatte, sich durch gelehrte Werke über Psychologie zu wühlen, Hunderte von Zeitschriftenartikeln zu studieren, unzählige Biografien zu durchforsten und herauszufinden, wie die großen Männer aller Zeiten mit Menschen umgegangen waren. Wir lasen die Biografien der großen Männer aller Zeiten. Wir lasen die Lebensgeschichten aller großen Führungspersönlichkeiten, von Julius Cäsar bis Thomas Edison. Ich erinnere mich, dass wir allein über 100 Biografien von Theodore Roosevelt gelesen haben. Wir waren entschlossen, weder Zeit noch Kosten zu scheuen, um jede praktische Idee zu entdecken, die jemals im Laufe der Jahrhunderte angewendet wurde, um Freund*innen zu gewinnen und Menschen zu beeinflussen. 


    Ich habe persönlich Dutzende erfolgreicher Menschen interviewt, darunter einige weltberühmte Persönlichkeiten – Franklin D. Roosevelt, amerikanischer Präsident, Clark Gable, Hollywoodstar, Guglielmo Marconi, Physik-Nobelpreisträger, Owen D. Young, Industrieller, Mary Pickford, Leinwandstar, Martin Johnson, Entdecker und Dokumentarfilmer –, und versucht, die Techniken zu ergründen, die sie im Umgang mit anderen anwendeten. 


    Aus all diesem Material habe ich einen kurzen Vortrag vorbereitet. Ich nannte ihn »Wie man Freunde gewinnt und Menschen beeinflusst«. Ich sage »kurz«. Am Anfang war er kurz, aber inzwischen hat er sich zu einem Vortrag ausgeweitet, der eine Stunde und 30 Minuten dauert. Seit Jahren halte ich diesen Vortrag jede Saison vor den Erwachsenen in den Kursen des Carnegie Institute in New York. 


    Ich hielt den Vortrag und forderte sie auf, hinauszugehen und das Gelernte an ihren geschäftlichen und sozialen Kontakten auszuprobieren, um dann in den Unterricht zurückzukehren und über ihre Erfahrungen und die erzielten Ergebnisse zu berichten. Was für eine interessante Aufgabe! Diese Männer und Frauen, die nach Selbstverbesserung strebten, waren fasziniert von der Idee, in einer neuen Art von Labor zu arbeiten – dem ersten und einzigen Labor für zwischenmenschliche Beziehungen, das es je gegeben hat. 


    Dieses Buch wurde nicht im üblichen Sinne des Wortes geschrieben. Es wuchs, wie ein Kind wächst. Es wuchs und entwickelte sich aus diesem Labor heraus, aus den Erfahrungen Tausender Erwachsener. 


    Vor Jahren begannen wir mit einer Reihe von Regeln, die auf einer Karte gedruckt waren, die nicht größer war als eine Postkarte. In der folgenden Saison druckten wir eine größere Karte, dann eine Broschüre, dann eine Reihe von Heften, von denen jedes an Umfang und Reichweite zunahm. Und nun, nach 15 Jahren des Experimentierens und Forschens, erscheint dieses Buch. 


    Die Regeln, die wir hier niedergeschrieben haben, sind keine bloßen Theorien oder Vermutungen. Sie wirken wie Zauberei. So unglaublich es auch klingt, ich habe gesehen, wie die Anwendung dieser Prinzipien das Leben vieler Menschen buchstäblich revolutioniert hat. 


    Zur Veranschaulichung: In der letzten Saison nahm ein Mann mit 314 Mitarbeitenden an einem dieser Kurse teil. Jahrelang hatte er seine Mitarbeitenden ohne Rücksicht und ohne Maß getrieben, kritisiert und verurteilt. Freundlichkeit, Worte der Wertschätzung und Ermutigung waren ihm fremd. Nachdem er die in diesem Buch behandelten Prinzipien studiert hatte, änderte dieser Arbeitgeber seine Lebensphilosophie grundlegend. Seine Organisation ist nun von einer neuen Loyalität, einer neuen Begeisterung und einem neuen Teamgeist beseelt. 314 Feind*innen sind zu 314 Freund*innen geworden. Wie er stolz in einer Rede vor dem Kurs sagte: »Früher, wenn ich durch mein Unternehmen ging, grüßte mich niemand. Meine Mitarbeiter schauten sogar weg, wenn sie mich kommen sahen. Aber jetzt sind sie alle meine Freunde, und sogar der Hausmeister nennt mich beim Vornamen.« 


    Dieser Arbeitgeber hat nun mehr Gewinn, mehr Freizeit und – was unendlich viel wichtiger ist – er findet weitaus mehr Glück in seinem Geschäft und zu Hause. 


    Unzählige Verkäufer*innen haben ihre Umsätze durch die Anwendung dieser Prinzipien drastisch gesteigert. Viele haben neue Kund*innen gewonnen – Kund*innen, um die sie zuvor vergeblich geworben hatten. Führungskräfte erhielten mehr Befugnisse und höhere Gehälter. Ein Manager berichtete in der letzten Saison von einer satten Gehaltserhöhung, vor allem, weil er diese Prinzipien angewendet habe. Ein anderer, eine Führungskraft bei der Philadelphia Gas Works Company, sollte wegen seiner Streitlust und seiner Unfähigkeit, Menschen geschickt zu führen, degradiert werden. Diese Schulung bewahrte ihn nicht nur vor einer Degradierung, als er 65 war, sondern verschaffte ihm sogar eine Beförderung mit höherem Gehalt. 


    Bei unzähligen Gelegenheiten haben mir Ehefrauen, die am Abschlussbankett des Kurses teilnahmen, erzählt, dass ihr Familienleben viel glücklicher geworden sei, seit ihre Ehemänner diese Schulung absolviert hätten. 


    Männer sind oft erstaunt über die neuen Ergebnisse, die sie erzielen. Es kommt ihnen alles wie Zauberei vor. In einigen Fällen haben sie mich in ihrer Begeisterung sonntags zu Hause angerufen, weil sie nicht 48 Stunden warten konnten, um bei der regulären Kurssitzung von ihren Erfolgen zu berichten. 


    Ein Mann war in der letzten Saison von einem Vortrag über diese Prinzipien so bewegt, dass er bis spät in die Nacht mit den anderen Kursteilnehmer*innen darüber diskutierte. Um drei Uhr morgens gingen die anderen nach Hause. Aber er war so erschüttert von der Erkenntnis seiner eigenen Fehler, so inspiriert von der Aussicht auf eine neue und reichere Welt, die sich vor ihm auftat, dass er nicht schlafen konnte. Er schlief in dieser Nacht nicht, auch nicht am nächsten Tag oder in der folgenden Nacht. 


    Wer war er? Ein naiver, ungeschulter Mensch, bereit, von jeder neuen Theorie, die auftauchte, zu schwärmen? Nein. Weit gefehlt. Er ist ein weltgewandter, abgeklärter Kunsthändler, ein echter Mann von Welt, der drei Sprachen fließend spricht und Absolvent zweier ausländischer Universitäten ist. 


    Während ich dieses Kapitel schrieb, erhielt ich einen Brief von einem Deutschen der alten Schule, einem Aristokraten, dessen Vorfahren seit Generationen als Berufsoffiziere unter den Hohenzollern gedient hatten. Sein Brief, von einem Transatlantikdampfer aus geschrieben, in dem er über die Anwendung dieser Prinzipien berichtete, erreichte fast schon eine religiöse Inbrunst. 


    Ein anderer Mann, ein alter New Yorker und Harvard-Absolvent, dessen Name im Social Register aufgeführt war, ein wohlhabender Mann, der Besitzer einer großen Teppichfabrik, erklärte, er habe in 14 Wochen durch dieses Trainingssystem mehr über die hohe Kunst der Beeinflussung von Menschen gelernt, als er während seiner vier Jahre am College über dasselbe Thema gelernt habe. Absurd? Lächerlich? Fantastisch? Natürlich steht es dir frei, diese Aussage mit jedem beliebigen Adjektiv abzutun. Ich gebe lediglich, ohne Kommentar, eine Erklärung wieder, die ein konservativer und überaus erfolgreicher Harvard-Absolvent in einer öffentlichen Ansprache am Donnerstagabend, den 23. Februar 1933, vor etwa 600 Männern im Yale Club in New York abgegeben hat. 


    »Im Vergleich zu dem, was wir sein sollten«, sagte der berühmte Harvard-Professor William James, »im Vergleich zu dem, was wir sein sollten, sind wir nur halb wach. Wir nutzen nur einen kleinen Teil unserer körperlichen und geistigen Ressourcen. Grob gesagt lebt der Mensch somit weit unter seinen Möglichkeiten. Er besitzt Kräfte verschiedener Art, die er gewöhnlich nicht nutzt.« 


    Diese Fähigkeiten, die du »gewöhnlich nicht nutzt«! Der einzige Zweck dieses Buches ist es, dir dabei zu helfen, diese schlummernden und ungenutzten Ressourcen zu entdecken, zu entwickeln und davon zu profitieren. 


    »Bildung«, sagte Dr. John G. Hibben, ehemaliger Präsident der Princeton University, »Bildung ist die Fähigkeit, den Situationen des Lebens zu begegnen.« 


    Wenn du nach der Lektüre der ersten drei Kapitel dieses Buches nicht ein wenig besser gerüstet bist, den Situationen des Lebens zu begegnen, dann werde ich dieses Buch, was dich betrifft, als völligen Misserfolg betrachten. Denn »das große Ziel der Bildung«, sagte der Philosoph Herbert Spencer, »ist nicht Wissen, sondern Handeln.« 


    Und dies ist ein Buch zum Handeln. 


    Diese Einleitung ist, wie die meisten Einleitungen, bereits zu lang. Also lass uns loslegen. Kommen wir gleich zur Sache. Bitte schlag sofort Kapitel 1 auf. 

  

  
    

    TEIL 1

Grundlegende Techniken im Umgang mit Menschen
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    KAPITEL 1
»Wenn du Honig sammeln willst, stürze den Bienenstock nicht um«


    Am 7. Mai 1931 wurde New York City Zeuge der sensationellsten Fahndung, die die alte Stadt je erlebt hatte. Nach wochenlanger Suche war »Two Gun«-Crowley – der Mörder, der Revolverheld, der weder rauchte noch trank – in die Enge getrieben, gefangen in der Wohnung seiner Geliebten in der West End Avenue. 


    150 Polizisten und Detektive belagerten sein Versteck im obersten Stockwerk. Sie schlugen Löcher in das Dach und versuchten, Crowley, den »Polizistenmörder«, mit Tränengas auszuräuchern. Dann montierten sie ihre Maschinengewehre auf den umliegenden Gebäuden, und über eine Stunde lang hallte eines der vornehmsten Wohnviertel New Yorks vom Knallen der Pistolenschüsse und dem Rattern der Maschinengewehre wider. Crowley, der hinter einem gepolsterten Sessel kauerte, feuerte ununterbrochen auf die Polizei. 10 000 aufgeregte Menschen verfolgten die Schlacht. So etwas hatte man auf den Gehwegen von New York noch nie zuvor gesehen. 


    Als Crowley gefasst wurde, erklärte Polizeikommissar Mulrooney, der mit zwei Pistolen bewaffnete Desperado sei einer der gefährlichsten Verbrecher, denen man in der Geschichte New Yorks je begegnet sei. »Er wird töten«, sagte der Kommissar, »beim geringsten Anzeichen von Gefahr.« 


    Doch wie sah »Two Gun«-Crowley sich selbst? Wir wissen es, denn während die Polizei in seine Wohnung schoss, schrieb er einen Brief mit der Anrede »An alle, die es betrifft«. Und während er schrieb, hinterließ das Blut, das aus seinen Wunden floss, eine purpurrote Spur auf dem Papier. In seinem Brief schrieb Crowley: »Unter meinem Mantel verbirgt sich ein müdes Herz, aber ein gütiges – eines, das niemandem etwas zuleide tun würde.« 


    Kurz zuvor hatte Crowley auf einer Landstraße auf Long Island eine Knutschparty gefeiert. Plötzlich kam ein Polizist auf das geparkte Auto zu und sagte: »Zeigen Sie mir Ihren Führerschein.« 


    Ohne ein Wort zu sagen, zog Crowley seine Waffe und streckte den Polizisten mit einer Salve von Kugeln nieder. Als der sterbende Beamte zu Boden fiel, sprang Crowley aus dem Auto, griff sich den Revolver des Beamten und feuerte eine weitere Kugel in den am Boden liegenden Körper. Und das war der Mörder, der sagte: »Unter meinem Mantel verbirgt sich ein müdes Herz, aber ein gütiges – eines, das niemandem etwas zuleide tun würde.« 


    Crowley wurde zum Tod auf dem elektrischen Stuhl verurteilt. Als er im Todestrakt von Sing Sing ankam, sagte er da etwa: »Das bekomme ich dafür, dass ich Menschen getötet habe?« Nein, er sagte: »Das bekomme ich dafür, dass ich mich verteidigt habe.« 


    Der Kern der Geschichte ist folgender: »Two Gun«-Crowley gab sich selbst für nichts die Schuld. 


    Ist das eine ungewöhnliche Einstellung unter Kriminellen? Wenn du das glaubst, hör dir das an: 


    »Ich habe die besten Jahre meines Lebens damit verbracht, den Menschen kleine Freuden zu bereiten, ihnen zu helfen, eine gute Zeit zu haben, und alles, was ich dafür bekomme, ist Beschimpfung, das Leben eines gejagten Mannes.« 


    

    Das sind die Worte von Al Capone. Ja, Amerikas einstiger Staatsfeind Nummer eins – der finsterste Bandenchef, der jemals Chicago unsicher gemacht hat. Capone verurteilt sich nicht selbst. Er betrachtet sich tatsächlich als Wohltäter – als einen unterschätzten und missverstandenen Wohltäter. 


    Genauso sah es auch Dutch Schultz, bevor er in Newark unter den Kugeln der Gangster zusammenbrach. Dutch Schultz, einer der berüchtigtsten Verräter New Yorks, sagte in einem Zeitungsinterview, er sei ein Wohltäter. Und er glaubte daran. 


    Ich habe zu diesem Thema einen interessanten Briefwechsel mit Gefängnisdirektor Lawes aus Sing Sing geführt, und er erklärt, dass »nur wenige der Verbrecher in Sing Sing sich selbst als schlechte Menschen betrachten. Sie sind genauso menschlich wie Sie und ich. Also rationalisieren sie, sie erklären. Sie können Ihnen nicht sagen, warum sie einen Safe knacken oder schnell am Abzug sein mussten. Die meisten von ihnen versuchen durch eine Form der Argumentation, sei sie nun trügerisch oder logisch, ihre antisozialen Taten sogar vor sich selbst zu rechtfertigen, und behaupten folglich standhaft, dass sie niemals hätten inhaftiert werden dürfen.« 


    Wenn Al Capone, »Two Gun«-Crowley, Dutch Schultz und die verzweifelten Männer hinter Gefängnismauern sich selbst für nichts die Schuld geben – wie sieht es dann mit den Menschen aus, mit denen du und ich in Kontakt kommen? 


    Der verstorbene John Wanamaker gestand einmal: »Ich habe vor 30 Jahren gelernt, dass es töricht ist, zu schimpfen. Ich habe schon genug damit zu tun, meine eigenen Grenzen zu überwinden, ohne mich darüber zu ärgern, dass Gott es nicht für angebracht gehalten hat, die Gabe der Intelligenz gleichmäßig zu verteilen.« 


    Wanamaker lernte diese Lektion früh, aber ich persönlich musste ein Dritteljahrhundert lang durch diese alte Welt stolpern, bevor mir überhaupt dämmerte, dass in 99 von 100 Fällen kein Mensch sich selbst für irgendetwas kritisiert, egal, wie falsch er auch liegen mag. 


    Kritik ist sinnlos, weil sie einen Menschen in die Defensive drängt und ihn meist dazu bringt, sich rechtfertigen zu wollen. Kritik ist gefährlich, weil sie den kostbaren Stolz eines Menschen verletzt, sein Selbstwertgefühl beeinträchtigt und seinen Groll weckt. 


    Die deutsche Armee lässt einen Soldaten nicht sofort nach einem Vorfall eine Beschwerde einreichen und Kritik üben. Er muss erst eine Nacht über seinen Ärger schlafen und sich beruhigen. Wenn er seine Beschwerde sofort einreicht, wird er bestraft. Halleluja, es sollte auch im zivilen Leben ein solches Gesetz geben – ein Gesetz für nörgelnde Eltern und zankende Ehefrauen und schimpfende Arbeitgeber und die ganze widerwärtige Schar von Besserwissern. 


    Beispiele für die Sinnlosigkeit von Kritik finden sich zuhauf auf Tausenden Seiten der Geschichte. Nehmen wir zum Beispiel den berühmten Streit zwischen Theodore Roosevelt und Präsident William Howard Taft – einen Streit, der die Republikanische Partei spaltete, Woodrow Wilson ins Weiße Haus brachte, kühne, leuchtende Spuren durch den Weltkrieg zog und den Lauf der Geschichte veränderte. 


    Lassen wir die Fakten kurz Revue passieren: Als Theodore Roosevelt 1908 das Weiße Haus verließ, machte er Taft zum Präsidenten und reiste dann nach Afrika, um Löwen zu jagen. Als er zurückkehrte, explodierte er förmlich. Er prangerte Taft wegen seines Konservatismus an, versuchte, sich selbst die Nominierung für eine dritte Amtszeit zu sichern, gründete die Bull-Moose-Partei und zerstörte die Republikanische Partei fast vollständig. Bei der folgenden Wahl gewannen William Howard Taft und die Republikanische Partei nur zwei Bundesstaaten – Vermont und Utah. Es war die verheerendste Niederlage, die die alte Partei je erlebt hatte. 


    Theodore Roosevelt gab Taft die Schuld, aber gab Präsident Taft sich selbst die Schuld? Natürlich nicht. Mit Tränen in den Augen sagte Taft: »Ich sehe nicht, wie ich anders hätte handeln können, als ich es getan habe.« 


    Wer war schuld? Roosevelt oder Taft? Ehrlich gesagt, ich weiß es nicht, und es ist mir egal. Was ich damit sagen will, ist, dass all die Kritik von Theodore Roosevelt Taft nicht davon überzeugen konnte, dass er unrecht hatte. Sie veranlasste Taft lediglich dazu, sich zu rechtfertigen und mit Tränen in den Augen zu wiederholen: »Ich weiß nicht, wie ich anders hätte handeln können, als ich es getan habe.« 


    Oder nehmen wir den Teapot-Dome-Ölskandal. Erinnern Sie sich daran? Er sorgte jahrelang für empörte Schlagzeilen in den Zeitungen. Er erschütterte die Nation! Nichts Vergleichbares war jemals zuvor im öffentlichen Leben Amerikas geschehen, soweit sich die heute lebenden Menschen erinnern können. Hier sind die nackten Fakten des Skandals: Albert Fall, Innenminister in Präsident Warren G. Hardings Kabinett, war mit der Vergabe staatlicher Ölreserven in Elk Hill und Teapot Dome betraut – Ölreserven, die für die zukünftige Nutzung durch die Marine vorgesehen waren. Hat Minister Fall eine Ausschreibung zugelassen? Nein, Sir. Er übergab den fetten, lukrativen Vertrag direkt an seinen Freund Edward L. Doheny: Und was tat Doheny? Er gewährte Minister Fall ein sogenanntes »Darlehen« in Höhe von 100 000 Dollar. Dann befahl Minister Fall in hochmütiger Manier den United States Marines, in das Gebiet einzurücken, um Konkurrenten zu vertreiben, deren benachbarte Bohrlöcher Öl aus den Elk-Hill-Reserven abpumpten. Diese Konkurrenten, die mit Gewehren und Bajonetten von ihrem Land vertrieben worden waren, stürmten vor Gericht – und deckten den 100 Millionen Dollar schweren Teapot-Dome-Skandal auf. Es entstand ein so widerlicher Gestank, dass er die Harding-Regierung zu Fall brachte, einer ganzen Nation Übelkeit bereitete, die Republikanische Partei zu zerstören drohte und Albert B. Fall hinter Gitter brachte. 


    Fall wurde gnadenlos verurteilt – wie kaum ein anderer Mann im öffentlichen Leben zuvor. Hat er Reue gezeigt? Niemals! Jahre später deutete Herbert Hoover in einer öffentlichen Rede an, dass Präsident Hardings Tod auf seelische Ängste und Sorgen zurückzuführen gewesen sei, weil ein Freund ihn betrogen habe. Als Mrs Fall das hörte, sprang sie von ihrem Stuhl auf, weinte, schüttelte ihre Fäuste gegen das Schicksal und schrie: »Was? Harding von Fall verraten? Nein! Mein Mann hat niemals jemanden verraten. Dieses ganze Haus voller Gold würde meinen Mann nicht dazu verleiten, etwas Falsches zu tun. Er ist derjenige, der verraten und zur Schlachtbank geführt und gekreuzigt wurde.« 


    Da haben wir es: die menschliche Natur in Aktion, der Übeltäter, der allen außer sich selbst die Schuld gibt. Wir sind alle so. Wenn wir also morgen versucht sind, jemanden zu kritisieren, denken wir an Al Capone, »Two Gun«-Crowley und Albert Fall. Machen wir uns bewusst, dass Kritik wie eine Brieftaube ist. Sie kehrt immer nach Hause zurück. Machen wir uns bewusst, dass die Person, die wir zurechtweisen und verurteilen wollen, sich wahrscheinlich rechtfertigen und uns im Gegenzug verurteilen wird; oder, wie der sanftmütige Taft, sagen wird: »Ich sehe nicht, wie ich anders hätte handeln können, als ich es getan habe.« 


    Am Samstagmorgen, dem 15. April 1865, lag Abraham Lincoln in einem winzigen Schlafzimmer einer billigen Pension direkt gegenüber vom Ford’s Theatre, wo Booth auf ihn geschossen hatte, im Sterben. Lincolns langer Körper lag diagonal über ein durchgelegenes Bett gestreckt, das für ihn zu kurz war. Über dem Bett hing eine billige Reproduktion von Rosa Bonheurs berühmtem Gemälde »Der Pferdemarkt«, und eine trübe Gaslampe flackerte in gelbem Licht. 


    Als Lincoln im Sterben lag, sagte Kriegsminister Stanton: »Da liegt der vollkommenste Herrscher über Menschen, den die Welt je gesehen hat.« 


    Was war das Geheimnis von Lincolns Erfolg im Umgang mit Menschen? Ich habe mich zehn Jahre lang mit dem Leben von Abraham Lincoln beschäftigt und ganze drei Jahre damit verbracht, ein Buch mit dem Titel Lincoln the Unknown zu schreiben und zu überarbeiten. Ich glaube, ich habe Lincolns Persönlichkeit und sein Privatleben so detailliert und umfassend untersucht, wie es einem Menschen überhaupt möglich ist. Ich habe mich besonders mit Lincolns Art des Umgangs mit Menschen befasst. Hat er dem Drang zu kritisieren nachgegeben? Oh ja. Als junger Mann im Pigeon Creek Valley in Indiana kritisierte er nicht nur, sondern schrieb auch Briefe und Gedichte, in denen er Menschen verspottete, und legte diese Briefe auf Landstraßen ab, wo sie mit Sicherheit gefunden würden. Einer dieser Briefe weckte Ressentiments, die ein Leben lang brannten. 


    Selbst nachdem Lincoln als Rechtsanwalt in Springfield, Illinois, tätig geworden war, griff er seine Gegner offen in Briefen an, die in den Zeitungen veröffentlicht wurden. Doch einmal tat er dies zu oft. 


    Im Herbst 1842 verspottete er einen eitlen, streitsüchtigen irischen Politiker namens James Shields. Lincoln verhöhnte ihn in einem anonymen Brief, der im Springfield Journal veröffentlicht wurde. Die Stadt tobte vor Lachen. Shields, empfindlich und stolz, kochte vor Empörung. Er fand heraus, wer den Brief geschrieben hatte, sprang auf sein Pferd, machte sich auf die Suche nach Lincoln und forderte ihn zu einem Duell heraus. Lincoln wollte nicht kämpfen. Er war gegen Duelle, doch er konnte sich dem nicht entziehen, um seine Ehre zu retten. Ihm wurde die Wahl der Waffen überlassen. Da er sehr lange Arme hatte, wählte er Kavallerie-Breitschwerter und nahm Unter­richt im Schwertkampf bei einem West-Point-Absolventen. Am vereinbarten Tag trafen er und Shields auf einer Sandbank im Mississippi aufeinander, bereit, bis zum Tod zu kämpfen; doch in letzter Minute griffen ihre Sekundanten ein und beendeten das Duell. 


    

    Das war der schockierendste persönliche Vorfall in Lincolns Leben. Er lehrte ihn eine unschätzbare Lektion in der Kunst des Umgangs mit Menschen. Nie wieder schrieb er einen beleidigenden Brief. Nie wieder verspottete er jemanden. Und von diesem Zeitpunkt an kritisierte er fast niemanden mehr für irgendetwas. 


    Immer wieder setzte Lincoln während des Bürgerkriegs einen neuen General an die Spitze der Potomac-Armee, und jeder einzelne von ihnen – McClellan, Pope, Burnside, Hooker, Meade – beging tragische Fehler und trieb Lincoln dazu, verzweifelt auf und ab zu gehen. Die Hälfte der Nation verurteilte diese unfähigen Generäle aufs Schärfste, doch Lincoln, »ohne Feindseligkeit gegenüber irgendjemandem, mit Nächstenliebe für alle«, schwieg. Eines seiner Lieblingszitate lautete: »Richtet nicht, damit ihr nicht gerichtet werdet.« 


    Und wenn Mrs Lincoln und andere sich abfällig über die Menschen im Süden äußerten, antwortete Lincoln: »Kritisiert sie nicht; sie sind genauso, wie wir unter ähnlichen Umständen wären.« 


    Doch wenn jemals jemand Anlass zur Kritik hatte, dann war es sicherlich Lincoln. Nehmen wir nur ein Beispiel: 


    Die Schlacht von Gettysburg wurde in den ersten drei Tagen des Juli 1863 ausgetragen. In der Nacht des 4. Juli begann General Lee, sich nach Süden zurückzuziehen, während Gewitterwolken das Land mit Regen überschütteten. Als Lee mit seiner geschlagenen Armee den Potomac erreichte, fand er vor sich einen angeschwollenen, unpassierbaren Fluss und hinter sich eine siegreiche Unionsarmee. Lee saß in der Falle. Er konnte nicht entkommen. Lincoln sah das. Hier bot sich eine einmalige, vom Himmel gesandte Gelegenheit – die Gelegenheit, Lees Armee gefangen zu nehmen und den Krieg sofort zu beenden. Voller Hoffnung befahl Lincoln Meade daher, keinen Kriegsrat einzuberufen, sondern Lee sofort anzugreifen. Lincoln telegrafierte seine Befehle und schickte dann einen Sonderboten zu Meade, der sofortiges Handeln forderte. 


    

    Und was tat General Meade? Er tat genau das Gegenteil von dem, was ihm befohlen worden war. Er berief einen Kriegsrat ein, was einen direkten Verstoß gegen Lincolns Befehle darstellte. Er zögerte. Er schob die Angelegenheit vor sich her. Er telegrafierte alle möglichen Ausreden. Er weigerte sich rundweg, Lee anzugreifen. Schließlich sank das Wasser wieder und Lee entkam mit seinen Truppen über den Potomac. 


    Lincoln war außer sich vor Wut. »Was soll das bedeuten?«, rief Lincoln seinem Sohn Robert zu. »Guter Gott! Was soll das bedeuten? Wir hatten sie schon fast besiegt, wir hätten nur die Hand ausstrecken müssen, und sie hätten uns gehört; doch nichts, was ich sagte oder tat, konnte die Armee zum Handeln bewegen. Unter diesen Umständen hätte fast jeder General Lee besiegen können. Wäre ich selbst dorthin gegangen, hätte ich ihn eigenhändig vernichten können.« 


    In bitterer Enttäuschung setzte sich Lincoln hin und schrieb Meade diesen Brief. Und denke daran: In dieser Phase seines Lebens war er äußerst konservativ und zurückhaltend in seiner Ausdrucksweise. Dieser Brief von Lincoln aus dem Jahr 1863 kam also einer schärfsten Zurechtweisung gleich. 


     


    Mein lieber General, 


     


    Ich glaube nicht, dass Sie das Ausmaß des Unglücks begreifen, das mit Lees Flucht verbunden ist. Er war in unserer Reichweite, und ihn einzukreisen, hätte in Verbindung mit unseren anderen jüngsten Erfolgen den Krieg beendet. So wie es aussieht, wird sich der Krieg auf unbestimmte Zeit hinziehen. Wenn Sie Lee am vergangenen Montag nicht sicher angreifen konnten, wie wollen Sie das dann südlich des Flusses tun, wo Sie doch nur sehr wenige – nicht mehr als zwei Drittel der Streitkräfte, über die Sie dieser Tage verfügten – mitnehmen können? Es wäre unvernünftig zu erwarten, und ich erwarte auch nicht, dass Sie jetzt viel bewirken können. Ihre einmalige Gelegenheit ist verpasst, und ich bin darüber unermesslich betrübt.


     


    Was glaubst du, hat Meade getan, als er diesen Brief las? 


    Meade hat diesen Brief nie gesehen. Lincoln hat ihn nie abgeschickt. Er wurde nach Lincolns Tod unter seinen Papieren gefunden. 


    Meine Vermutung ist – und das ist nur eine Vermutung –, dass Lincoln, nachdem er diesen Brief geschrieben hatte, aus dem Fenster schaute und zu sich selbst sagte: »Moment mal. Vielleicht sollte ich nicht so voreilig sein. Es ist leicht für mich, hier in der Ruhe des Weißen Hauses zu sitzen und Meade zu befehlen, anzugreifen; aber wenn ich oben in Gettysburg gewesen wäre und wenn ich so viel Blut gesehen hätte wie Meade in der letzten Woche, und wenn meine Ohren von den Schreien und Klagen der Verwundeten und Sterbenden durchdrungen gewesen wären, wäre ich vielleicht auch nicht so darauf erpicht gewesen anzugreifen. Hätte ich Meades zurückhaltendes Temperament, hätte ich vielleicht genau das getan, was er getan hat. Wie dem auch sei, das ist nun einmal geschehen. Wenn ich diesen Brief abschicke, wird es mich erleichtern, aber es wird Meade dazu bringen, sich rechtfertigen zu wollen. Es wird ihn dazu bringen, mich zu verurteilen. Es wird Groll schüren, seine weitere Eignung als Befehlshaber beeinträchtigen und ihn vielleicht zwingen, aus der Armee auszuscheiden.« 


    Also legte Lincoln, wie ich bereits sagte, den Brief beiseite, denn er hatte aus bitterer Erfahrung gelernt, dass scharfe Kritik und Zurechtweisungen fast ausnahmslos ins Leere laufen. 


    Theodore Roosevelt sagte, wenn er als Präsident mit einem verwirrenden Problem konfrontiert war, lehnte er sich zurück, blickte auf ein großes Gemälde von Lincoln, das über seinem Schreibtisch im Weißen Haus hing, und fragte sich: »Was würde Lincoln tun, wenn er an meiner Stelle wäre? Wie würde er dieses Problem lösen?« 


    Wenn wir das nächste Mal versucht sind, jemandem die Meinung zu geigen, ziehen wir doch einen 5-Dollar-Schein aus der Tasche, schauen uns Lincolns Bild auf dem Schein an und fragen: »Wie würde Lincoln dieses Problem angehen, wenn er es hätte?« 


    Kennst du jemanden, den du gerne ändern, maßregeln und verbessern würdest? Gut! Das ist in Ordnung. Ich bin voll und ganz dafür. Aber warum fängst du nicht bei dir selbst an? Aus rein egoistischer Sicht ist das viel gewinnbringender, als zu versuchen, andere zu verbessern – ja, und viel weniger gefährlich.


    »Wenn der Kampf eines Mannes in seinem Inneren beginnt«, sagte der Erfinder John Moses Browning, »ist er etwas wert.
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