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Wenn Sie nicht wissen,
was Sie tun sollen
oder wie es
weitergeht -
lacheln Sie!
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Das wird Sie etwas entspannen!
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Bevor Sie sich dieser Kurseinheit widmen, gestatten Sie mir bitte nochmals
den Hinweis, dass die einzelnen Lektionen zusammen hangen.

Sie werden feststellen, dass die gesamten sechzehn Einheiten so aufeinander
aufbauen und ineinander greifen, dass Sie ein harmonisches Ganzes bilden
und die Faktoren, welche auf dem \Wege eines organisierten Krafteinsatzes
zur Herausbildung von Macht fihren, Punkt fir Punkt aufzahlen.

Sie werden ebenfalls bemerken, dass jeder einzelnen Kurseinheit die grundle-
genden Prinzipien der angewandten Psychologie zugrunde liegen, auch wenn
in jeder Einheit jeweils unterschiedliche Anwendungen dieser Prinzipien auf-
gezeigt werden.

Die vorliegende Einheit Uber Eigeninitiative und Fiihrungsqualitdten baut auf
der Lektion Gber Selbstbewusstsein auf. Der Grund ist schlichtweg, dass nie-
mand eine FUhrungskraft werden oder Eigeninitiative entwickeln kann, wenn
er nicht auch an sich glaubt.

Eigeninitiative und Fiihrungsqualitaten verstehen sich in der vorliegenden
Kurseinheit als zusammenhangender Begriff, da Fihrungseigenschaften eine
Erfolgsvoraussetzung bilden und da Eigeninitiative das Fundament darstellt,
auf dem die notwendigen Fihrungseigenschaften aufbauen.

Fur den Erfolg ist Eigeninitiative so unerlasslich wie eine Nabe fir ein Spei-
chenrad.

Und was ist Eigeninitiative?

Sie ist eine auBerst seltene Eigenschaft, die nicht nur der Ausléser dafir ist,
dass ein Mensch tatig wird, sondern ihn férmlich dazu drangt - chne dass
man ihm dies anschaffen musste! Elbert Hubbard aulerste sich zum Thema
Eigeninitiative wie folgt:

.FUr eines verleiht die Welt grof3e Geld- und Ruhmespreise: Fir die eigene Initiative!

Worum geht es bei der Initiative? Ich sage es Ihnen: Es geht darum, von sich aus das
Richtige zu tun.

,Dicht darauf folgt die Haltung, etwas sofort zu tun, sobald man den entsprechenden
Auftrag erhélt. Bring die Botschaft an Garcia! Die Uberbringer der Botschaft erhalten
grofBe Auszeichnungen, aber ihr Lohn ist nicht immer gebuhrend grof.

Dann folgen jene, die das Richtige tun, sobald sie dazu geschubst werden. Diese Grup-
pe erhalt Gleichgultigkeit statt Ehren, und Mitleid statt Lohn.

Noch weiter hinten folgen jene, die nicht einmal dann das Richtige tun, wenn es ihnen
jemand vormacht und bei ihnen bleibt, um sie anzulernen. Das sind die bedauernswer-
ten Leute, die sich von einem Arbeitsplatz zum néchsten durchschlagen, sofern sie
nicht aus einem beguterten Elternhaus stammen, aber auch in diesem Fall wartet
das Schicksal geduldig hinter der Ecke, bis es zuschlagt.

Welcher Gruppe mdchten Sie angehéren?”

http:/ /www.hogeba.de

.Die Botschaft an
Garcia“ ist eine
Geschichte von
Elbert Hubbard Sie
beschreibt die Initi-
ative eines Soldaten
im kubanisch-ame-
rikanischen Krieg
im Jahre 1898.
Der Soldat wurde
beauftrag, dem
kubanischen Kom-
mandanten, Garcia,
eine Botschaft zu
Ubrigen, ohne zu
wissen, wo sich
dieser befand.

Die Geschichte
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Zwar werden Sie Innenschau betreiben und nach lhrer Bestandsaufnahme
sowie nach Abschluss der sechzehn Lektion selbst entscheiden mussen, wel-
che der flnfzehn Faktoren Sie am dinglichsten bendtigen, es ist jedoch eine
gute ldee, bei dieser Bestandsaufnahme auch die von Elbert Hubbard gestell-
te Frage zu bericksichtigen.

.Welcher Gruppe mdchten Sie angehtren?”

Fuhrungseigenschaften kann nur entwickeln, wer sich auch die Gewohnheit
der Eigeninitiative angeeignet hat. Um Fuhrungseigenschaften missen Sie
sich selbst bemihen, sie werden nicht auf Sie zukommen. Falls Sie die lhnen
personlich bekannten Fihrungskrafte und Fihrungspersoénlichkeiten sorgfal-
tig studieren, werden Sie feststellen, dass sie allesamt nicht nur Eigeninitiative
gezeigt haben, sondern auch ein zentrales Ziel verfolgten. Sie werden auch
feststellen, dass sie Uber die in der dritten Einheit beschriebene Eigenschaft
verfligten: Gber Selbstbewusstsein.

Diese Fakten sind in dieser Kurseinheit deshalb aufgefthrt, weil Sie Ihnen
vor Augen fuihren, dass sich erfolgreiche Menschen sédmtlicher der in diesen
sechzehn Einheiten aufgefiihrten Faktoren bedienen und aus dem noch viel
wichtigeren Grunde, dass es sich fur Sie als &uBerst nitzlich erweisen wird,
das Prinzip des organisierten Krafteinsatzes grundlich zu verstehen.

Bedenken Sie auch, dass dieser Erfolgskurs nicht als Abkiirzung oder Schnell-
stralle zum Erfolg verstanden werden kann. Er ist auch keine mechanische
Formel, welche lhnen den Erfolg ohne Ihr Zutun bringen wird. Der wahre
Wert dieses Kurses liegt in der Umsetzung und nicht im Kursus selbst. Der
Hauptzweck dieses Kurses besteht darin, die in den sechzehn Lektionen dar-
gestellten finfzehn Eigenschaften in Ihnen zu verankern. Die Eigeninitiative ist
dabei eine der wichtigsten.

Beschreiben wir nun detailliert, wie mir dieses Prinzip, das von vielen Men-
schen als schwierig bezeichnet wird, in der geschéaftlichen Praxis geholfen
hat.

Im Jahre 1916 bendtige ich $ 25.000,- fur die Grindung einer Bildungs-
einrichtung; ich verfigte jedoch weder Uber diese Summe noch dber aus-
reichende Sicherheiten, um sie bei einer Bank aufzunehmen. Habe ich nun
mein Los betrauert oder gedacht, was ich doch erreichen kdnnte, wenn sich
nur ein barmherziger Samariter meiner erbarmen und mir den bendtigten
Betrag borgen wirde?

Keineswegs!

Ich tat genau das, was ich im folgenden auch Ihnen anraten werde. Zunachst
machte ich die Aufnahme dieses Kapitals zu meinem zentralen Ziel. Als
zweites arbeitete ich einen vollstandigen Plan aus, tUber den ich dieses Ziel
verwirklichen wirde. Gestéarkt durch gentgend Selbstbewusstsein widmete
ich mich der Eigeninitiative, ich machte mich an die praktische Verwirklichung
meines Plans. Bevor es zur , Tat* kam, habe ich jedoch sechs Wochen damit
verbracht, mich gedanklich mit diesem Vorhaben zu beschéaftigen. Damit ein
Plan auf einem soldiden Fundament steht, missen seine Bestandteile sorg-
faltig ausgewahlt werden.
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Hier kommt das Prinzip des organisierten Krafteinsatzes ins Spiel. Uber
dieses Prinzip kann man mehrere Interessen so bindeln, dass jede einzelne
dieser Interessen nachhaltig gestarkt wird und sie sich gegenseitig unterstit-
zen, so wie ein Kettenglied die anderen Glieder unterstitzt.

Ich wollte diese $ 25.000,-, um damit eine Schule fir Werbung und Verkauf
zu grinden. Dazu war zweierlei notig. Zum einen das fehlende Startkapital von
$ 25.000,- und zum anderen das Lehrmaterial, welches ich sehrwohl hatte.
Meine Aufgabe bestand nun darin, mich mit einer Gruppe von Mannern zu
verbunden, die das, was ich hatte, bendtigten und die mir ihrerseits die $
25.000,- gaben. Dieses Biindnis sallte iber einen Plan zustande kammen,
der allen Beteiligten Nutzen bringen miisste.

Nachdem mein Plan ausgearbeitet war und er mir tragféhig und umsetzbar
erschien, legte ich ihn dem Eigentiimer einer gut bekannten und renomierten
Wirtschaftsschule vor, die gerade zu diesem Zeitpunkt arg mit dem \Wettbe-
werb zu kdmpfen hatte und einen solchen Plan gut gebrauchen konnte.

Ich legte den Plan etwa mit folgenden \Worten vor:

,oie besitzen eine der anerkanntesten Facheinrichtungen in dieser Stadt und Sie brau-
chen einen Plan, um der harten Konkurrenz zu begegnen. Sie verfigen auch Gber einen
ausgezeichneten Ruf. Ich habe hier einen Plan, wie Sie diese Aufgabe meistern. Verbin-
den wir uns also Uber einen Plan, der Ihnen das gibt, was Sie bendtigen und mir gibt, was

ich bendtige”.
Dann fihrte ich meinen Plan weiter aus:

,lch habe einen praktischen Kursus Uber Werbung und Verkauf verfasst.

Da dieser Kursus auf meinen eigenen Schulungserfahrungen mit Verkaufern beruht,
aber auch auf denen zahlreicher anderer erfolgreicher Werbekampagnen, ist er praxi-
serprobt und hat sich bewahrt.

Der Platz, den Sie einnehmen und die Kompetenz, Gber die Sie verflgen, lassen sich mit
mathematischer Genauigkeit anhand des Dienstes ermessen, den Sie erbringen. Falls
Sie lhren Ruf dazu benutzen, mir bei der Vermarktung dieses Kurses zu helfen, werde ich
ihn in Ihrer Schule zum festen Bestandteil des Unterrichtsstoffes machen und mich um
den Unterricht kimmern. Sie hatten dann eine spezielle Fachrichtung, die keine andere
Wirtschaftsschule in dieser Stadt hat. Aus diesem Grunde hatten Sie in diesem Bereich
auch keine Konkurrenz.

Die Werbung, die Sie fur diesen Kurs durchfihren, kommt auch den anderen Fachern zu-
gute, die Sie anbieten. Sie konnen die gesamten \Werbekosten fiir diesen Kursus meinem
Bereich belasten, und diese Kosten werden dann von diesem neuen Fachbereich bezahlt,
wobei Sie die weiteren Vorteile, die Sie als Nebeneffekt fur die Ubrigen Fachbereiche er-
halten, kostenfrei erhalten.

Nun werden Sie wissen waollen, wo mein Vorteil bei diesem Geschéft liegt. Das sage ich
lhnen gerne. Mein Vorschlag ist, dass Sie mit mir einen Vertrag schlieen, in dem verein-
bart wird, dass mein Fachbereich und mein Kurs fiir Werbung und Verkauf ab dem Zeit-
punkt, ab dem die Einnahmen aus meinem Bereich der Hohe entsprechen, die Sie fur die
Werbung ausgegeben haben, in meinen Besitz tibergehen und ich diesen Fachbereich
dann von Ihrer Schule abtrennen und unter meinem eigenen Namen weiterfihren kann.

Der Plan fand seine Zustimmung und der Vertrag wurde geschlossen. [Be-

denken Sie bitte, dass mein zentrales Ziel darin bestand, $ 25.000,- zu erhal-
ten, wofir ich keine Sicherheit bieten konnte].
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In nicht mal einem Jahr hatte die Wirtschaftsschule knapp tber $25.000,-fur
Werbe-, Marketing- und weitere Betriebskosten fiir diesen neu geschaffenen
Fachbereich ausgegeben, wahrend dieser Bereich an Unterrichtsgebihren
etwa genauso viel an die Schule abgefihrt hatte, wie diese ausgegeben hatte.
Ich Gbernahm diesen Bereich deshalb gemaf den Vertragsbedingungen als
meine eigene Fachrichtung.

Dieser neue Fachbereich trug nicht nur dazu bei, Studenten fir die Ubrigen
Fachrichtungen der Schule anzuziehen, sondern die in diesem neuen Bereich
eingenommenen Studiengebihren waren ausreichend, so dass er sich be-
reits nach Ablauf des ersten Jahres selbst tragen konnte.

Zwar hatte mir die Wirtschaftsschule nicht einen einzigen Cent geliehen, sie
gab mir aber einen Kredit, der auf daselbe hinauslief.

Ich sagte bereits, dass mein Plan auf einem gleichen Nutzen fir alle beruhte.
Fir mich belief sich der Nutzen auf die Verwendung von $ 25.000,-, die nach
Ablauf des ersten Jahres zu einem eigenstandigen Geschéaftsbetrieb fihrten.
Der Vorteil fir die Schule bestand in den neu gewonnenen Studentinnen und
Studenten, die aufgrund der Werbeausgaben fir meinen Fachbereich von
dieser Schule hérten, da die Werbung ausschlieBlich unter dem Namen der
Schule lief.

Heute ist diese Wirtschaftsschule eine der erfolgreichsten ihrer Art und be-
legt einmal mehr den Wert und Nutzen eines organisierten Krafteinsatzes.

Diese Begebenheit wurde nicht nur angefiihrt, weil sie den Wert von Eigen-
initiative und Fuhrungsqualitdten aufzeigt, sondern auch, weil sie das in der
nachsten Lektion behandelte Prinzip, die Vorstellungskraft, beleuchtet.

In der Regel gibt es viele Plane, Gber welche ein Ziel erreicht werden kann,
wobei die sich einem aufdrangenden Methoden nicht immer die besten sind.
Die offensichtlichste Methode ware in dem geschilderten Fall gewesen, das
bendtigte Geld bei einer Bank aufzunehmen. Aufgrund der fehlenden Sicher-
heiten ware dieser Weg jedoch nicht gangbar gewesen.

Ein grof3er Philosoph sagte einst: ,Eigeninitiative ist der Zentralschlissel, der das
Tor zu Gelegenheiten aufschlieBt".

Ich weil3 nicht mehr, wem wir diesen Ausspruch zu verdanken haben, aber ich
weil3, dass es ein grofRer Mann war. Die Weisheit seiner Aussage bringt es
klar und deutlich zum Ausdruck.

Widmen wir uns nun der genauen Vorgehensweise, welche Sie beachten
mussen, um ein Mensch mit Eigeninitiative und Fiihrungsqualitaten zu wer-
den:

Erstens: Sie mussen die Gewohnheit des Aufschiebens bezwungen haben
und sie vollig aus Ihrem Leben verbannen. Die Gewohnheit, Dinge, die bereits
letzte Woche oder noch friher erledigt hatten werden missen, erneut bis
morgen aufzuschieben, zehrt an Ihrer Vitalitat. Solange Sie diese Gewohnheit
nicht ablegen, kdnnen Sie nichts erreichen!
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Die Methode, dber die Sie diese Gewohnheit ablegen, beruht auf einem wohl-
bekannten und wissenschaftlich getesten psychologischen Prinzip, das in den
beiden vorher gehenden Kurseinheiten als ,,Autosuggestion“ bezeichnet wur-
de.

Kopieren Sie die folgende Formel und hangen Sie sie an einer Stelle auf, wo
Sie sie gleich nach dem Aufstehen und vor dem Zu-Bett-Gehen sehen:

4 )
Eigeninitiative und Flihrungsqualitaten

Ich habe ein zentrales Lebensziel und verstehe, dass es meine Pflicht
ist, dieses Ziel zu verwirklichen.

Deshalb gewthne ich mir an, jeden Tag praktische Schritte zu ergrei-
fen, die mich einen Schritt ndher an dieses zentrale Ziel heranfihren.

Ich weil3, dass ich mir mit Aufschieben in jedem Bereich nur selbst im
Wege stehe und werde diese erfolgshinderliche Gewohnheit deshalb
wie folgt ablegen:

a)
Indem ich jeden Tag etwas tue, das getan werden muss, ohne
dass man es mir auftragen musste;

b)

indem ich jeden Tag nach mindestens einer Sache suche, die ich
bisher nicht getan habe, und die anderen zugute kommt.

Diese Sache erledige ich unentgeltlich;

c]

indem ich jeden Tag mindestens einer Person vermittle, welchen
hohen Stellenwert es hat, etwas, das getan werden muss, von
sich aus zu tun.

Ich kann sehen, dass die Muskeln meines Kérpers umso starker wer-
den je mehr sie beansprucht werden; deshalb verstehe ich auch, dass
die Gewohnheit der Eigeninitiative ebenfalls in dem Mafie zunimmit, in
dem sie eingelbt wird.

Ich weif3, dass ich die Gewohnheit der Eigeninitiative am besten in klei-
nen und alltdglichen Dingen im Zusammenhang mit meiner Arbeit ein-
Ube, deshalb mache ich mich jeden Tag so an die Arbeit, als ob es nur
darum ginge, die Gewaohnheit der Eigeninitiative einzuiiben.

Ich verstehe, dass ich mir durch die Einiibung der Gewohnheit der Ei-
geninitiative bei meiner Arbeit nicht nur diese Gewohnheit aneigne,
sondern auch die Aufmerksamkeit anderer auf mich lenke, die meine
Dienste aufgrund dieser Gewohnheit umso mehr schatzen.

GEBZEBICNNEE ..ot
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Unabhangig davon, was Sie jetzt gerade tun, bringt jeder Tag doch eine neue
Chance, aulBerhalb |lhrer Gblichen Aufgaben einen Nutzen zu erbringen, der
anderen zugute kommt. Einen solchen Zusatznutzen bringen Sie selbstver-
standlich ohne Anspruch auf Gegenleistung. Sie erbringen ihn, weil er lhnen
die Maglichkeit bietet, Ihre Eigeninitiative besser zu entwickeln, da Sie diese Ei-
genschaft bendtigen, um in lhrem speziellen Bereich eine auflergewohnliche
Position einnehmen zu kénnen.

Leute, die nur fur Geld arbeiten und solche, die fiir ihre Arbeit nur Geld erhal-
ten, sind immer unterbezahlt, egal, wie viel sie verdienen. Geld ist notwendig,
aber die grofen Preise im Leben lassen sich nicht in Dollar und Cent mes-
sen.

Kein noch so grof3er Betrag kann dem Glucksgefihl, der Freude und dem
Stolz gleichkommmen, den der Mensch empfindet, der einen besseren Gra-
ben aushebt, der eine bessere Gefligelfarm aufbaut, der einen gepflegteren
Rasen schneidet oder ein besseres Mahl kocht. Jeder normale Mensch hat
Freude daran, etwas Besseres zu schaffen als das, was gang und gébe ist.
Die Schaffensfreude lasst sich weder mit Geld noch mit einer anderen Form
der materiellen Vergitung aufwiegen.

Eine meiner Angestellten ist eine junge Dame, die meine Eingangspost &ffnet,
vorsartiert und teilweise auch beantwortet. Sie fing vor etwa drei Jahren bei
mir an. Damals bestand ihr Aufgabenbereich darin, Diktate aufzunehmen.
Ihr Gehalt war in etwa vergleichbar mit dem, das andere Personen erhalten,
die ahnliche Leistungen erbringen. Eines Tages diktierte ich ihr das folgende
Motto, das sie fur mich zu Papier bringen sollte:

lhre einzige Begrenzung
legen Sie mit lhrem Denken selber fest!

Als sie mir den getippten Satz wieder vorlegte, sagte sie mir: ,lhr Leitsatz hat
mir eine Idee gegeben, die lhnen und mir von grofBem Wert sein kdnnte”.

Ich sagte iihr, dass ich mich freue, ihr behilflich gewesen zu sein. Ihre Bemer-
kung hinterlie auf mich jedoch keinen tieferen Eindruck, aber von diesem
Tage an konnte ich sehen, dass sie sich auf diese Dame sehrwohl nachhal-
tig ausgewirkt hatte. Sie fing an, nach dem Abendessen wieder ins Biro zu
kommen und erledigte Dinge, fir die nicht bezahlt wurde. Niemand erwartete
diese Arbeiten von ihr. Von sich aus begann sie, mir Briefe an den Schreib-
tisch zu bringen, die sie selbst beantwortet hatte. Sie hatte meinen Schreib-
stil studiert und diese Briefe waren so gut formuliert, dass ich es nicht besser
hatte machen kdnnen. In manchen Fallen formulierte sie sogar besser. Diese
Gewohnheit behielt sie solange bei, bis meine personliche Assistentin in den
Ruhestand ging. Als ich eine Nachfolgerin suchte, lag es nahe, diese junge
Dame fur diese Position zu erwégen. Aber bereits vorher ergriff sie wieder
die Eigeninitiative. Meine personliche Post gelangte fortan durch eine neue
Sekretarin zu mir, diese Sekretarin war nun sie. In ihrer Freizeit hatte sie sich
unentgeltlich fur diese Position vorbereitet.

Doch damit nicht genug. Diese junge Dame wurde so tichtig, dass sie die
Aufmerksamkeit anderer auf sich zog, die ihr interessante Positionen anbo-
ten. Ich habe ihr Gehalt mehrmals erhoht und sie erhélt nun das vierfache
ihres Einstellungsgehalts als Stenotypistin. Sie ist mir eine unentbehrliche Hil-
fe geworden, eine unverzichtbare Stiitze!
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Das ist praktisch umgesetzte Eigeninitiative. Es ware ein Versaumnis, Ihre
Aufmerksamkeit nur auf die finanziellen Vorteile zu lenken, die diese junge
Dame aus ihrer Initiative gezogen hat. Sie hat dariber hinaus eine Lebens-
freude erlangt, die die meisten Stenotypistinnen niemals kennen lernen wer-
den. lhre Arbeit ist nicht blo3 Arbeit, sie ist ein interessantes Spiel. Obwohl
sie bereits zu einer Uhrzeit zur Arbeit erscheint, in der die meisten ihrer
Berufskolleginnen noch nicht an Arbeit denken und sie nicht wie andere um
17.00 Uhr nach Hause geht, sind ihre Arbeitszeiten dennoch kirzer als die
anderer Beschaftigter. Fur Leute, die ihre Arbeit gerne tun, ziehen sich die
Stunden nicht endlos hin!

Dies bringt uns zum nachsten Schritt in unserer Beschreibung der genauen
Vorgehensweise fiur die Entwicklung von Eigeninitiative und Fihrungsquali-
taten.

Zweitens: Sie verstehen nattrlich, dass Sie Glick nur erlangen kénnen, in-
dem Sie es anderen geben. Dies gilt auch fur die Entwicklung der Eigenini-
tiative. Am besten entwickeln Sie diese wichtige Eigenschaft an sich, indem
Sie es zu lhrem Anliegen machen, andere in lhrem Umfeld ebenfalls dafiir
zu interessieren. Es ist allgemein bekannt, dass der Mensch das am besten
lernt, was er andern zu vermitteln versucht. Falls ein Mensch zum Beispiel
einen bestimmten Glauben annimmit, zieht er los, um diese Glaubenseinstel-
lung anderen zu verkiinden. Je mehr ihm das gelingt, umso mehr nimmt auch
er selbst diesen Glauben an.

Im Bereich des Verkaufs ist bekannt, dass ein Verkaufer nur dann erfolgreich
sein kann, wenn er sich zunachst selbst Giberzeugt hat.

Jede Aussage, die der Mensch sténdig wiederholt, damit sie von anderen
aufgenommen wird, wird er auch selbst glauben. Das gilt unabh&angig davon,
ob diese Aussage richtig oder falsch ist.

Daran kdnnen Sie den Vorteil erkennen, in jeder Hinsicht initiativ zu sein: beim
Sprechen, beim Denken, beim Essen, beim Schlafen. Auf diese Weise werden
Sie ein Mensch mit Eigeninitiative und Filhrungsqualitaten, denn es ist allge-
mein bekannt, dass die Menschen dem folgen, der durch sein Tun vormacht,
dass er Initiative zeigt.

An Ihrem Arbeitsplatz oder in Ihrer Gemeinde kammen Sie mit anderen Men-
schen in Kontakt. Nehmen Sie sich vor, jeden, der lhnen zuhtren will, daftir
zu interessieren, von sich aus aktiv zu werden. Sie brauchen dies nicht zu be-
grinden und auch nicht anzukiindigen. Tun Sie es einfach. Dadurch helfen Sie
auf jeden Fall sich selbst und schaden zumindest niemanden, der ebenfalls
initiativ werden will.

Falls Sie ein interessantes und lohnenswertes Experiment wagen wallen,
dann suchen Sie sich eine Person heraus, von der Sie wissen, dass sie nie et-
was tut, was ihr nicht aufgetragen wird und versuchen Sie, sie vom Wert der
Eigeninitiative zu GUberzeugen. Sprechen Sie das Thema nicht nur ein einziges
Mal an, bringen Sie es immer wieder zur Sprache, wenn Sie die Gelegenheit
dazu finden. Beleuchten Sie es aus verschiedenen Blickwinkeln. Sofern Sie
dabei taktvoll und konsequent vorgehen, werden Sie eine Veréanderung bei
dieser Person bemerken.

Sie werden auch noch etwas anderes feststellen: Sie selbst werden sich

verandert haben!
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Es ist unmdglich, andere fir mehr Eigeninitiative zu begeistern, ohne selbst
davon angesteckt zu werden! Uber das Prinzip der Autosuggestion pragt
sich jede Aussage, die Sie anderen gegentber machen, auch lhrem eigenen
Unterbewusstsein ein. Ob diese Aussage der Wahrheit entspricht, ist dabei
ohne Belang.

Sie kennen sicherlich den Ausspruch: ,Wer mit dem Schwert lebt, wird durch
das Schwert umkommen®. Genau interpretiert, bedeutet dies nichts anderes
als dass wir standig die Eigenschaften anziehen und in unseren Charakter
Ubernehmen, die wir bei anderen hervorzurufen suchen. WWenn wir anderen
dabei helfen, sich die Gewohnheit der Eigeninitiative anzueigenen, werden wir
bei uns selbst diese Gewohnheit ebenfalls vertiefen. Gut zum Ausdruck ge-
bracht wird dieses Prinzip, wonach sich der Mensch dem immer mehr an-
gleicht, den er bewundert, auch im Hawthorne-Effekt.

Drittens: Bevor wir dieses Thema weiter vertiefen, ist es angebracht, den
Ausdruck ,Fihrungsqualitdt”, so wie er in diesem Erfolgskursus gebraucht
wird, ndher zu definieren. Es gibt zwei Arten von Fiihrungseigenschaften; eine
ist todlich und destruktiv, die andere hilfreich und konstruktiv. Die todliche
Variante, die nicht zum Erfolg, sondern zum absoluten Scheitern flhrt, wurde
von Pseudofiihrern angewandt, die ihren Willen einer nicht freiwillig folgenden
Menge aufzwéangen wollten. Es erlbrigt sich, hier auf Einzelheiten einzugehen
oder zu beschreiben, in welchen Bereichen sie angewandt wird, ausgenom-
men der Bereich der Kriegsfliihrung, und in diesem letztgenannten Bereich
ist das Beispiel Napoléons das herausragende.

Napoléon war zweifellos eine Fihrungspersonlichkeit, aber er fihrte seine
Gefolgschaft und sich selbst in die Vernichtung. Die Einzelheiten sind in der
Geschichte Frankreichs und des franzosischen Volkes nachzulesen.

In diesem Kursus wird nicht der Fihrungsstil Napoléons beflirwortet, auch
wenn eingerdumt werden muss, dass er mit Ausnahme der Hilfsbereitschaft
durchaus die Grundvoraussetzungen fir einen grof3en Fihrer besal3. Sein
Machthunger beruhte ausschlieBlich auf GréBenwahn. Sein Wunsch nach
einer Fuhrungsrolle basierte auf persénlichen Ambitionen und nicht dem
Wounsch, das franzosische Volk auf eine héhere und wirdigere Stufe zu er-
heben.

Die Fihrungsqualitdten, von denen wir hier sprechen, fihren zu Selbstbestim-
mung und Freiheit, zu Selbstentfaltung, Gerechtigkeit und Weiterentwicklung.
Nur diese haben Bestand. Sehen wir uns als Gegenbeispiel zu Napoléon die
Figur eines Lincoln an. Das Ziel seiner Fihrung war es, dem Volk der Vereinig-
ten Staaten Wahrheit und Gerechtigkeit zu bringen. Obwohl er als Martyrer
fir seine Einstellung starb, steht sein Name weltweit fir Gite.

Sowohl Napoléon wie auch Lincoln fihrten Armeen zum Krieg, aber die da-
hinterstehenden Absichten waren so unterschiedlich wie Tag und Nacht.
Sie brauchen sich nur umzusehen und werden rasch erkennen, welche Fih-
rungspersonlichkeiten vom Typ Napoléon und welche vom Typ Lincoln sind.
Ihre eigene Urteilsfahigkeit wird lhnen bei der Entscheidung helfen, welchem
Typ Sie nacheifern wollen.

Welche Variante wir in diesem Kurs beflirworten, steht eindeutig fest und
sollte auch fur Sie unzweifelhaft feststehen. Dieser Kursus beansprucht je-
doch, dem Teilnehmer die Grundprinzipien aufzuzeigen und nicht, ethische

Vorgaben zu erteilen.
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Aus diesem Grunde stellen wir hier sowohl die konstruktiven wie auch destruk-
tiven Maglichkeiten der beschriebenen Prinzipien dar und tberlassen Ihnen
die Entscheidung tber die Anwendung dieser Prinzipien, gehen jedoch davon
aus, dass |hre eigene Intelligenz Sie zu einer klugen Entscheidung fuhrt.

Die Kehrseite der Vorreiterrolle*

In Bereich menschlichen Strebens steht derjenige, der zuerst kommt, fort-
an im Rampenlicht der Offentlichkeit. Unabhangig davon, ob diese Erst-
lingsrolle von einer Person oder einem Produkt eingenommen wird, sind
Nachahmertum und Neid von jetzt an standig mit im Schlepptau.

In der Kunst, in der Literatur, in der Musik und in der Wirtschaft sind Be-
lohnung und Bestrafung dberall dieselben. Die Belohnung ist breite Aner-
kennung, die Strafe lautet Herabsetzung und Verweigerung.

Sobald die Arbeit eines Mannes fiir die gesamte Welt zum Standard wird,
geréat er auch ins Zielfeuer einiger Neider. Ist seine Arbeit nur mittelmaBig,
lasst man ihn in Ruhe. Und wenn er ein Meisterwerk schafft, wird millio-
nenfach dber ihn getratscht.

Dem Kunstler, der nur ein durchschnittliches Gemalde schafft, streckt der
Neid seine gespaltene Zunge nicht entgegen. Was immer Sie schreiben,
malen oder spielen, singen oder erbauen - Sie werden nur dann geschol-
ten, wenn lhr Werk aullergewthnlich ist.

Bereits lange bevor ein grofies oder gutes Werk vollbracht wird, treten
enttduschte Besserwisser auf den Plan und behaupten, dass es nie fertig
gestellt werden kénne.

Gegen den Verfasser der Erfolgsgesetze erhoben sich hadmische Stimmen
bereits, als die Tinte noch nicht trocken war. Kaum dass die erste Ausga-
be gedruckt war, richteten sich giftige Worte gegen den Verfasser und
die Philosophie.

Gehassige Stimmen erhoben sich gegen unseren Whistler, der als Kurpfu-
scher gebrandmarkt wurde, lange bevor die Welt seine Genialitat feierte.

Menschenmassen pilgerten nach Bayreuth, um die Musik Wagners zu
genieBen, aber eine kleine Gruppe bekampfte ihn und sagte, er verstinde
nichts von Musik.

Kleine boshafte Stimmen wandten sich auch gegen Henry Ford und sagten
voraus, dass er nicht einmal ein Jahr Gberstehen wirde. Aber Ford kim-
merte sich nicht um ihre kindischen Bemerkungen und machte sich zum
reichten Menschen auf Erden.

Wer in der vordersten Reihe steht, wird angegriffen. Und dies ist lediglich
ein weiterer Beweis dafir, dass er Fihrungsqualitaten hat.
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Wer es ihm nicht gleichtun kann, versucht, ihn zu zerstéren und mundtod
zu machen, und auch das bestétigt nur die Uberlegenheit des Vorreiters.

(* Mit freundlicher Genehmigung der Cadillac Motor Car Company). Seite 194
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Daran ist absolut nichts Neues.

Das ist so alt wie die Welt und so alt wie menschliche Leidenschaften -
Neid, Angst, Gier, Ehrgeiz und der Wunsch, es heimzuzahlen.

All dies nitzt den Missgunstlingen nichts.

Die Fihrungspersdnlichkeit, die wirklich fuhrt, bleibt auch eine Fihrungs-
personlichkeit. Meisterdichter, Meistermaler, Meisterarbeiter - jeder wird
angefeindet und jeder bekommt seinen Lohn.

Was gut oder hervorragend ist, wird bekannt, egal, wie sehr sich einige
dagegen erzirnen.

Die wahre Fihrungspersonlichkeit kann von den Liigen der Neider nicht
gekrankt oder verleumdet werden, weil solche Versuche nur dazu fihren,
dass sich das Licht auf sein Kénnen richtet und seine Gefolgschaft zu-
nimmt.

Versuche, die wahre Fuhrungspersonlichkeit zu zerstéren, sind vergeb-
liche Liebesmhe, weil das Lebenswerte auch weiterhin leben wird!

Wir kommen nun zum dritten Schritt bei der Entwicklung von Eigeninitiative
und Flhrungsqualitdten. Dieser dritte Schritt bringt uns wieder zum Prinzip
des bereits beschriebenen organisierten Kraft- oder Energieeinsatzes.

Dass ohne die Hilfe und Kooperation anderer niemand bleibende Resultate
von grof3er Reichweite erreichen kann, haben Sie bereits erfahren. Sie haben
auch gelernt, dass bei einem harmonischen und verstandnisvollen Verbind-
nis von zwei oder mehr Menschen jeder einzelne Mensch in diesem Bindnis
seine eigenen Erfolgschancen multipliziert. Nirgends wird dieses Prinzip au-
genscheinlicher als in der Industrie oder im Geschéaftsleben, wo Arbeitgeber
und Arbeitnehmer gemeinsam auf ein Ziel hinarbeiten. Ein solches Zusam-
menwirken ist fir beide Seiten eine wichtige Wohlstandsstitze.

Kooperation ist von unermesslichem Wert. In der Beziehung zwischen Mann
und Frau, zwischen Eltern und Kindern, Uberall spielt sie eine Uberragende
Rolle. Auch bei den Angelegenheiten des Staates kammt ihr eine auBBeror-
dentliche Bedeutung zu. Das Prinzip der Kooperation ist dermalien wichtig,
dass keine Fuhrungskraft eine Machtposition einnehmen oder sich lange hal-
ten kann, wenn sie dieses Prinzip nicht versteht und anwendet.

Der Mangel an Kooperation hat mehr Geschaftsbetriebe zerstort als
alle Gbrigen Ursachen zusammen genommen. In meinen fiinfundzwanzig
aktiven Geschéftsjahren wurde ich Zeuge vom Niedergehen geschéftlicher
Unternehmungen aus einer Vielzahl von Branchen, weil es Uneinigkeit, Zwie-
tracht und Streit gab und das Prinzip der Kooperation missachtet wurde. Im
Bereich der Rechtspflege habe ich die Zerstérung privater Gemeinschaften
und Scheidungsfalle ohne Ende miterlebt, weil zwischen Mann und Frau kein
Zusammenhalt bestand.
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Beim Studium der Landesgeschichte wird klar, dass sich der Mangel an Koo-
peration seit Menschengedenken fur viele Voélker als Fluch erwies.

Sie, lhre Kinder und die Kinder lhrer Kinder zahlen fiir den teuersten und zer-
storerischten Krieg, den die \Welt bislang gesehen hat, weil Vélker noch nicht
gelernt haben, dass ein Teil der Welt nicht leiden kann, ohne dass dadurch die
gesamte Welt in Mitleidenschaft gezogen wird.

Diese Regel gilt auch fir das moderne Wirtschafts- und Geschaftsleben. \Wenn
ein Unternehmen durch Streiks und andere Formen der Uneinigkeit auseinan-
der gerissen wird, entsteht sowohl fir die Arbeitgeber- wie die Arbeitnehmer-
seite ein Verlust. Aber der Schaden hért damit noch nicht auf. Dieser Verlust
wird eine Last fiir die Offentlichkeit und schlégt sich in héheren Preisen und in
Mangelproduktionen nieder.

Diese Last wird momentan von denen getragen, die ihre Hauser vermieten,
weil zwischen Bauunternehmern, Bauherren und den Arbeitern keine Einigkeit
besteht. Das Verhaltnis zwischen Bauunternehmern und ihren Angestellten
ist so wackelig geworden, dass die Unternehmer nur dann einen Auftrag an-
nehmen, wenn sie eine Summe aufschlagen kénnen, um sich gegen eventu-
elle ArbeitskampfmalBnahmen zu schitzen. Diese Mehrkasten fihren zu einer
Erhéhung von Mieten und belasten Millionen von Menschen unndétigerweise.
In diesem Fall fihrt der Mangel an Kooperation zwischen wenigen Leuten im
ganzen Land zu schweren und beinahe unertraglichen Belastungen.

Dasselbe Ubel sehen wir bei den Eisenbahnen. Mangelnde Harmonie und Ko-
operation zwischen der Direktion und den Arbeitern haben es erforderlich
gemacht, die Fracht- und Passagiertarife zu erhthen, was wiederum die Le-
benshaltungskosten in die Hohe getrieben hat. Auch hier hat die Uneinigkeit
zwischen einigen wenigen bei Millionen anderer zu Mehrbelastungen gefiihrt.

Diese Tatsachen werden hier chne Schuldzuweisungen angeftihrt, sollen dem
Kursteilnehmer aber die Fakten vor Augen fihren.

Man kann mit Fug und Recht behaupten, dass die hohen Lebenshaltungsko-
sten, die heute Uberall hingenommen werden mussen, der Nichtbeachtung
eines kooperativen Fihrungsstils anzulasten sind. Wer die Schuld bei der
Regierung oder beim gewerblichen Management suchen will, mag das tun,
letztendlich lauft es aber darauf hinaus, dass die Hauptursache ein Mangel an
Kooperation ist.

Nicht alle Missstande lassen sich Staat und Wirtschaft anlasten. Ein Blick
auf die Kirchen gentigt, um auch hier die schadlichen Auswirkungen mangeln-
der Kooperation festzustellen. Wir brauchen hierzu keine bestimmte Kirche
ins Visier zu nehmen, Sie brauchen sich lediglich eine durchschnittliche Stadt
anzusehen, in der es zwischen den Kirchen zu Rivalitdten gekommen ist und
werden selbst feststellen kénnen, wie sich das ausgewirkt hat. Dies ist vor
allem in solchen Stadten sehr offensichtlich, in denen die Anzahl der Kirchen
in keinem Verhaltnis mehr zur Einwohnerzahl steht.

Uber harmonisierte Bemiihungen und Kooperation kénnten die Kirchen der
Welt geniigend Einfluss ausiben, um Krieg zu einer Unmdglichkeit zu machen.
Uber dasselbe Prinzip der kooperativen Bemiihungen kénnten die Kirchen und
die fihrenden Persdnlichkeiten in Wirtschaft und Industrie unserigse Prak-
tiken ausmerzen. All dies kdnnte relativ zlgig geschehen.
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Damit meine vorhergehenden Ausfihrungen im Zusammenhang mit den Kir-
chen nicht missverstanden werden, darf ich hier nochmals zitieren, was ich
schon oft gesagt habe, namlich, dass niemand sicher auf der Straf3e ware,
wenn es den Einfluss der Kirchen nicht gabe. Die Zivilisation befande sich
noch im préahistorischen Zeitalter. Meine Klage richtet sich nicht gegen die
Arbeit, die von den Kirchen verrichtet wurde, sondern gegen das, was Sie
unterlassen haben, das heif3t, was sie Uber eine Fihrungsrolle, die auf dem
Prinzip eines koordinierten und kooperativen Bemuihens beruht, tun hatten
kdnnen, wodurch die Zivilisation wesentlich weiter vorangekommen ware als
bisher. Fur eine solche Fihrungsrolle ist es noch nicht zu spét.

Damit Sie das Prinzip koordinierten Bemuihens grindlich verstehen, darf ich
lhnen einen Besuch bei der dffentlichen Leihbibliothek empfehlen. Lesen Sie
.The Science of Power® von Benjamin Kidd. Aus der Vielzahl von Banden, die
ich in den vergangenen fiuinfzehn Jahren zu diesem Thema gelesen haben,
sticht dieses Buch wohltuend hervor. Kein anderes hat mir ein so umfas-
sendes Verstandnis der Moglichkeiten kooperativen Bemuihens vermittelt wie
dieses Werk. Allerdings muss ich hinzufligen, dass es auch einige Theorien
enthalt, die ich nicht teile. Lesen Sie dieses Buch mit einer aufgeschlossenen
Geisteshaltung und Gbernehmen Sie daraus nur das, was Sie fir das Errei-
chen lhres zentralen Ziels bendtigen. Dieses Buch wird lhr Denken anregen
und leistet damit den grof3ten Dienst, den ein Buch seinem Leser bieten kann.
Im dbrigen besteht das zentrale Ziel dieses Erfolgskurses darin, den Teilneh-
mer zum Denken anzuregen: insbesondere zu einem wertfreien und unvorein-
genommenen Denken, das nach der Wahrheit sucht, unabhangig davon, wo
und wie diese aufgespurt werden kann.

Wahrend des ersten Weltkriegs hatte ich das Glick, der Analyse eines Sal-
daten zuzuhtren, wie man zu einer Fihrungspersonlichkeit wird. Diese Ana-
lyse wurde den Nachwuchsoffizieren im zweiten Ausbildungslager in Fort
Sheridan von Mayor C.A. Bach, einem ruhigen Armeeoffizier und Ausbilder,
vorgetragen.

Die Weisheit in Mayor Bachs Rede ist auch auf den Geschaftsmann, auf den
Abteilungsleiter, auf den Stenographen oder auf den Vorarbeiter im Betrieb
oder auf den Vorstandsvorsitzenden tUbertragbar. Deshalb habe ich sie in die-
sen Kursus aufgenommen. Ich hoffe sehr, dass diese Abhandlung tber Fih-
rungsqualitaten auf diese Weise den Weg in die Hande jedes Arbeitgebers
und jedes Arbeitnehmers finden moge, der in seinem speziellen Bereich eine
leitende Position anstrebt. Die Prinzipien, auf denen diese Rede beruht, gelten
fur Wirtschaft und Finanzen, fur geschéaftliche Unternehmungen und andere
Bereiche ebenso wie fir das Militér, dem sie entnommen sind.

Mayor Bach sprach folgendermal3en:

Innerhalb kurzer Zeit wird jeder von lhnen die Kontrolle dber das Leben
anderer Manner haben. Ihnen werden Gberwiegend loyale, aber nichtaus-
gebildete Zivilisten unterstehen, die sich von Ihnen Weisungen und Orien-
tierung erhoffen. Ihr Wort wird fur sie das Gesetz bedeuten. Selbst eine
nebenbei fallen gelassene Bemerkung wird unvergessen bleiben. Man
wird lhr Verhalten nachahmen. Ihre Kleidung, Ihr Vokabular, Ihr Auftreten,
all das wird imitiert werden.

Diese Manner werden von Ihnen Qualitdten erwarten, die ihnen Respekt,
Loyalitdt und Gehorsam einflé3en.
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Diese Méanner sind gerne bereit, Ihnen zu folgen, aber nur dann, wenn Sie
Uber diese Qualitdten verfigen. Sobald sie sich davon Uberzeugt haben,
kdnnten Sie den Dienst ebenso gut quittieren.

Sie haben dann Ihre Aufgabe erflllt.

é

(Wie wahr dies ist und auf alle Bereiche des Fiihrungswesens zutrifft!)

Aus gesellschaftlicher Sicht betrachtet, lieBe sich die Welt in Fihrer und
Gefolgsleute einteilen. Jede Sparte hat Leute, die an der Spitze stehen.
Eine Fihrungsrolle macht es immer schwierig, wenn nicht gar unmaglich,
vom Element der vorbildlichen Fihrung die selbststichtige Nabelschau ab-
zutrennen, durch die jede Fihrung ihren Wert verlore.

Nur beim Wehrdienst opfern Manner ihr Leben fur eine Grundeinstellung,
sind Manner bereit, fir das Recht oder die Vermeidung von Unrecht zu
leiden und zu sterben. Wenn ich Filhrung sage, meine ich deshalb milita-
rische Fuhrung.

In wenigen Tagen werden die meisten von lhnen als Offiziere vereidigt wer-
den. Damit werden Sie noch nicht zu Fihrungskraften, Sie werden lediglich
Offiziere. Sie gelangen damit jedoch in Positionen, in denen Sie Fihrungs-
krafte werden kdnnen, sofern Sie Uber die notwendigen Voraussetzungen
verfiigen. Aber Sie mussen lhre Sache gut machen, nicht so sehr im Un-
gang mit Ihren Vorgesetzten, sondern mehr mit lhren Untergebenen.

Manner folgen auch Offizieren in die Schlacht, die keine Filhrungsperson-
lichkeiten sind, aber bei diesen Méannern ist die treibende Kraft nicht Be-
geisterung, sondern Disziplin. Diese Manner gehen zaghaft und zitternd
voran und stellen sich insgeheim die Frage: ,Wer weif3, was er als nach-
stes vorhat?“ Solche Manner fiihren die Vorschriften aus, aber nicht mehr.
Von Loyalitat ihrem Kommandanten gegentber, von tUberschwéanglicher
Begeisterung, wissen sie nichts. Sie werden von ihren Beinen getragen,
weil ihnen ihr Verstand und ihre Ausbildung sagen, dass sie gehen mus-
sen. Innerlich sind sie nicht bei der Sache.
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Grol3e Ergebnisse werden nicht von kalten, passiven und anteilslosen Sol-
daten erreicht. Diese Manner gehen nicht sehr weit und bleiben stehen,
sobald sie kdnnen. Fihrung verlangt nicht nur die bereitwillige, unbedenk-
liche und unbeugsame Gefolgschaft und Loyalitat anderer Manner, sie er-
halt sie auch, und dariber hinaus eine Hingabe, die sie dazu treibt, ihrem
ungekrdnten Konig in die Holle und wieder zurick zu folgen, wenn es denn
ndtig sein sollte.

Sie werden sich fragen: ,\WWoraus besteht denn nun diese Fiihrungsquali-
tat? Was muss ich tun, um zu fihren? Welche Eigenschaften brauche ich
und wie eigne ich sie mir an?”

Fuhrerschaft ist ein Verbund aus einer Reihe von Eigenschaften (so wie
Erfolg ein Verbund aus den finfzehn hier beschriebenen Faktoren ist). Als
die wichtigsten mochte ich Selbstbewusstsein, moralische Unbedenklich-
keit, Aufopferungsbereitschaft, ,Bevaterung®, Fairness, Eigeninitiative, Ent-
scheidungsfahigkeit, Wirde und Mut nennen.

Selbstbewusstsein ist vor allem die Folge eines exakten Wissens, gefolgt
von der Fahigkeit, dieses Wissen vermitteln zu kdnnen. Seite 198
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An dritter Stelle folgt die Uberlegenheit, welche sich hieraus naturgemaB
ergibt. Dies zusammen verleiht dem Offizier Selbstsicherheit und ein si-
cheres Auftreten. Um fihren zu kdnnen, missen Sie Bescheid wissen! Sie
kénnen Ihre Manner eine Zeitlang hinters Licht fihren, aber nicht die gan-
ze Zeit! Die Manner werden einem Offizier nur dann ihr Vertrauen schen-
ken, wenn dieser weif3, was er tut - und zwar grindlich!

o
é

Der Offizier sollte vom Papierkram mehr verstehen als der Hauptfeldwebel
und der Kompaniefihrer zusammen,; er sollte besser Uber die Kiche Be-
scheid wissen als der Kiichenbulle, er sollte mehr tGber Pferdekrankheiten
wissen als der Hufschmied der Truppe. Und er sollte ein mindestens eben-
so guter Schiitze sein wie jeder andere in seiner Kompanie.

Falls der Offizier nicht Bescheid weil3 - und dies offensichtlich zeigt -, wird
sich der Soldat sagen: ,Zum Teufel mit ihm. Der weil3 ja noch weniger als
ich!” und seine Weisungen in den Wind schlagen.

Bescheid zu wissen, ist das A und O. Daran geht kein \Weg vorbei!
Informieren Sie sich so gut, dass lhnen die Manner Lécher in den Bauch

fragen, dass sich Ihre Offizierskollegen zuraunen: ,Eins muss man dem
Smith lassen, er weil Bescheid!”
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Jeder Offizier sollte nicht nur die Aufgaben seines eigenes Dienstgrades
kennen, sondern auch die beiden ihm tbergeordneten Dienstgrade studie-
ren. Dies bringt ihm einen zweifachen Vorteil: Er bereitet sich auf Aufgaben
vor, die im Gefecht auf ihn zukommen kdnnten, und er erweitert seinen Ho-
rizont. Dies befahigt ihn, die Notwendigkeit fur die Erteilung von Befehlen
zu erkennen und ihre Ausfihrung intelligenter zu Uberwachen.

Der Offizier muss nicht nur Bescheid wissen, er muss auch in der Lage
sein, dies in eine grammatikalisch einwandfreie, fesselnde und packende
Formulierung zu bringen. Er muss lernen, mit beiden Beinen fest auf dem
Boden zu stehen und frei von der Leber weg zu sprechen.

Mir ist zu Ohren gekommen, dass in britischen Ausbildungslagern von den
Nachwuchsoffizieren verlangt wird, dass sie eine zehnminutige freie Rede
halten missten. Das Thema kdnnen sie selbst wahlen. Das ist eine ausge-
zeichnete Ubung. Denn um klar sprechen zu kénnen, muss man zunachst
klar und logisch denken kénnen.

Zwar ist Selbstbewusstsein das Ergebnis dessen, dass Sie mehr wissen
als Ihre Manner, Ihre moralische Unbedenklichkeit beruht jedoch auf dem
Glauben, dass Sie der bessere Mann sind. Dazu brauchen Sie Selbstdiszi-
plin, kdrperliche Vitalitdt und Ausdauer sowie moralische Kraft. Sie mis-
sen sich selbst so gut im Griff haben, dass Sie niemals Angst zeigen, auch
wenn lhnen im Gefecht die Glieder schlottern. Denn wenn Sie durch flat-
ternde Hande oder eine zitternde Stimme oder einen uniberlegt erteilten
und rasch widerrufenen Befehl zu erkennen geben, dass Sie nicht Herr
der Lage sind, wird sich dies bei Ihren Mannern noch wesentlich deutlicher
bemerkbar machen.

In der Garnison oder im Lager wird es zu vielen Situationen kommen, in
denen Sie erschaudern werden und Ihnen der Schreck in die Glieder fahrt.
Falls Sie in solchen Situationen die Haltung verlieren, sollte man Ihnen kei- Selte 199

ne Manner unterstellen.
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Denn Manner, die zur Wutausbrichen neigen oder sich gehen lassen,
sagen oder tun fast immer Dinge, die sie nachtréglich bedauern.

o
é

Ein Offizier sollte sich bei seinen Mannern nie entschuldigen. Ein Offizier
sollte sich auch niemals etwas zuschulden kommen lassen, das nach den
Mafstaben der Gerechtigkeit eine Entschuldigung verlangte.

Ein weiteres Element der moralischen Unbedenklichkeit betrifft die kor-
perliche Ertichtigung und Ausdauer, um die Entbehrungen ertragen zu
kdnnen, denen Sie und lhre Manner ausgesetzt sein werden. Dazu kommt
ein furchtloser Geist, der Sie diese Harten unerschrocken begegnen und
Uberwinden lasst.

Lachen Sie tber lhre Herausforderungen und Probleme, das wird lhnen
helfen, in lhrer Truppe einen Mannschaftsgeist zu entfalten, dessen Wert
in Zeiten der Beanspruchung nicht zu hoch angesetzt werden kann.

Die moralische Kraft ist das dritte Element in dieser Kette. Dazu ist eine
saubere Lebensfiihrung nétig und Sie missen gentigend Verstand haben

um das Richtige zu erkennen und zu tun.

Seien Sie ein Vorbild fur Ihre Manner!

Exd
==
=
=y
oS
55
—
L
|
>
=
Ga)
=y
o=
5=
s
=
=
(::.
-
2

Ein Offizier kann ein gutes oder ein schlechtes Beispiel abgeben. Halten
Sie keine Predigten! Leben Sie vor, wie Ihre Méanner leben sollen, und Sie
werden Uberrascht sein, wie viele es Ihnen nachahmen werden.

Ein vorlauter und ruchloser Hauptmann, der seine aul3ere Erscheinung ver-
nachlassigt, wird auch eine vorlaute, ruchlose und heruntergekommene
Mannschaft haben. Halten Sie sich diese Wahrheit immer vor Augen: Ihre
Mannschaft wird ein Spiegelbild Ihrer selbst sein! Falls Ihre Mannschaft
faul ist, dann deshalb, weil Sie es Ihnen vormachen!

Die Aufopferungsbereitschaft ist von der Fihrerschaft nicht wegzuden-
ken. Sie mussen geben, geben und nochmals geben! Sie verlangen sich
selbst die hartesten physischen Arbeiten ab und dem Hauptmann obliegt
es auch, die groften Pflichten zu Gbernehmen. Er steht als erster am Mor-
gen auf und ist der letzte, der sich schlafen legt. Er arbeitet, wahrend an-
dere schlafen.

Auch im zwischenmenschlichen Bereich werden Sie ein Gebender sein.
Sie nehmen die Sorgen lhrer Manner ernst. Dem einen ist vielleicht seine
Mutter gestorben, der andere hat seine Ersparnisse durch einen Bank-
konkurs verloren. Ihre Manner winschen sich vielleicht lhre Hilfe, aber
wichtiger noch ist lhr EinfUhlungsvermogen. Begehen Sie nicht den Feh-
ler, diese Manner mit der Bemerkung abblitzen zu lassen, dass Sie |lhre
eigenen Probleme héatten, denn jedes Mal, wenn Sie dies tun, brechen Sie
einen Ziegelstein aus der Grundmauer Ihres Hauses!

Ihre Manner sind Ihre Grundmauer und Ihr Fihrungshaus wird einsttirzen,
wenn es nicht fest gemauert ist. Als letztes sind noch lhre finanziellen Mit-
tel zu nennen. Sie werden |hr eigenes Geld bereitwillig geben, wenn es um
die Gesundheit und das Wohlbefinden lhrer Méanner geht oder wenn Sie
jemandem aus der Patsche helfen kdnnen. In den meisten Fallen werden
Sie Ihr Geld wieder zuriickerhalten. Seite 200
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Aber auch wenn Sie es nicht wiedersehen sollten, war es den Einsatz
wert!

o
é

Wenn ich sage, dass ,Bevaterung” fiir die Fiihrung wichtig ist, verwende
ich diesen Ausdruck in seiner besseren Bedeutung. Ich spreche nicht von
einer Bevormundung, die den Mannern ihre Eigeninitiative, Selbstandigkeit
und Selbstachtung raubt. Ich meine eine ,Vater-Rolle®, die darauf achtet,
dass |lhre Unterstellten Behaglichkeit und Trost erfahren.

Behiten Sie Ihre Soldaten so wie lhre Kinder. Achten Sie darauf, dass
sie Unterkunft, Nahrung und Kleidung haben, soweit dies unter den ge-
gebenen Umstanden maglich ist. lhre Manner sollten essen, bevor Sie es
tun. Ihr Bett sollte ebenso gut sein wie lhres. Stellen Sie ihren Komfort vor-
nean. Achten Sie auf ihre Gesundheit. Sie missen Starke verlangen, aber
keine unnétige Uberanstrengung oder sinnlosen Einsatze.

Auf diese Weise hauchen Sie lhrer Truppe Leben ein. Falls Sie das nicht
tun, haben Sie lediglich Arbeitsmaschinen unter sich. lhr Verhalten wird
dazu fuhren, dass Ihre Mannschaft wie ,.ein Mann® hinter Ihnen steht. Das
ist wahrer Mannschaftsgeist.

Wenn |hre Truppe diesen Mannschaftsgeist besitzt, werden Sie eines
Tages erwachen und feststellen, dass sich das Blatt gewendet hat, dass
sich jetzt nicht mehr Sie um das Wohl Ihrer Manner kimmern, sondern
diese auf Ihr Wohl achten. Dazu war kein einziger Hinweis von Ihnen no-
tig. Sie werden bemerken, dass irgendeine Kleinigkeit immer in Ihrem Zelt
ist, wenn Sie sie brauchen, und dass lhnen immer die saubersten Laken
gebracht werden. Es wird lhnen immer ein Mann zur Hand gehen, wenn
Sie Ihr Pferd herrichten und Ihre Winsche werden in Windeseile erfullt.
Wenn Sie das erleben, haben Sie es geschafft!
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Sie kénnen nicht alle Gber einen Kamm scheren. Eine Strafe, die der eine
mit einem Achselzucken abtut, ist fir den nachsten eine schwere Biirde.
Ein Kompaniehauptmann, der fiir ein bestimmtes Fehlverhalten eine Al-
lerweltsstrafe einfihrt, ist entweder zu nachlassig oder zu dumm, um die
unterschiedliche Personlichkeit seiner Manner zu erkennen.

Studieren Sie lhre Manner sorgfaltig, genauso wie ein Chirurg einen
schwierigen Fall studiert. Und wenn Sie sich Ihrer Diagnose sicher sind,
wenden Sie das entsprechende Heilmittel an. Bedenken Sie auch, dass
Sie das Mittel einsetzen, um eine Heilung herbeizufiihren, und nicht, um
ein Opfer leiden zu sehen. Ein tiefer Schnitt mag notwendig sein, und wenn
Sie sicher sind, dass |lhre Diagnose stimmt, dann lassen Sie sich nicht von
falschem Mitleid fiir den Patienten zurtckhalten.

Hand in Hand mit Fairness bei der Verhdngung von Strafen geht auch die
Fairness, wenn es darum geht, Anerkennung zu zollen. Wenn einer lhrer
Manner ein besonders vorbildliches oder anerkennungswirdiges Verhal-
ten gezeigt hat, dann lassen Sie ihm auch die gebihrende Belohnung zu-
kommen. Stellen Sie alles auf den Kopf, um ihm diese Belohnung zu geben.
Missgtnnen Sie sie ihm nicht und versuchen Sie nicht, das Lob fir sich
einzustreichen. Sie moégen damit durchkommen, aber Sie werden den Re-
spekt und die Loyalitat lhrer Manner dafir einbldlBen. Friher oder spater
kommt es einem |hrer Offizierskollegen zu Ohren und er wird Sie wie einen
Aussétzigen meiden. Geben Sie Ihrem Untergebenen, was ihm zusteht. Selte 201
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Wer nur nimmt und niemals gibt, ist kein Fihrer. Er ist ein Schmarotzer.

o
é

Es gibt noch eine weitere Art von Fairness - jene, die einen Offizier davon
abhalt, die Privilegien seines Dienstgrades auszunutzen. \Wenn Sie von Ih-
ren Soldaten Respekt verlangen, achten Sie darauf, dass Sie sie ebenfalls
mit Respekt behandeln. Bauen Sie ihre Selbstachtung auf. Versuchen Sie
nie, sie herunterzuziehen!

Ein im Umgang mit seinen Mannern anmalender und beleidigender Offi-
zier ist ein Feigling. Er fesselt den Mann mit dem Seil der Disziplin an einen
Baum und schlagt ihn dann ins Gesicht, wohlwissend, dass der andere
nicht zurtckschlagen kann.

Ricksichtnahme, Hoflichkeit und Respekt von Offizieren ihren Mannern
gegenuber vertragen sich durchaus mit Disziplin. Sie sind Teil unserer Dis-
ziplin. Ohne Eigeninitiative und Entscheidungskraft kann niemand fiihren.

Im Manotver werden Sie in einer Notsituation hdufig sehen, dass einige
Manner ruhig sofort Befehle erteilen, die sich nachtréglich bei der Aus-
wertung zwar nicht als das hundertprozentig Richtige, aber doch als ziem-
lich richtig erweisen. Sie werden auch andere Manner sehen, die ziemlich
durcheinander geraten, ihre Gehirne verweigern ihnen den Dienst oder
sie erteilen hastige Befehle, nehmen sie zuriick, erteilen den nachsten,
widerrufen auch diesen, kurzum, man sieht ihnen an, dass sie Bammel
haben.
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Bezuglich der ersten Situation sagen Sie vielleicht: ,,Dieser Mann ist ein Ge-
nie. Er hatte kein Zeit, um die Dinge zu durchdenken, er handelte intuitiv".
Vergessen Sie das! Genialitat ist lediglich die Fahigkeit, unendliches Leid
auf sich zu nehmen. Der einsatzbereite Mann hatte sich gut vorbereitet.
Er hat im Vorfeld alle eventuellen Situationen geistig durchgespielt. Er hat
Einsatzplane gemacht. \Wenn er mit einer Notsituation konfrontiert wird,
ist er bereit, sich ihr zu stellen. Er ist wachsam genug, um das Problem
zu erkennen und verfiigt Gber ein rasches Reaktionsvermagen, so dass er
schnell entscheiden kann, welche Anderungen in seinem bisherigen Plan
natig sind. Er hat auch die Fahigkeit, die Umsetzung anzuordnen und dabei
zu bleiben.

In einer Notsituation ist jeder vertretbare Befehl besser als gar keiner.
Die Situation ist gegeben, stellen Sie sich ihr! Es ist besser, etwas zu tun
und daneben zu liegen als zu zogern, nicht zu wissen, was das Richtige
ist, und letztendlich gar nichts zu tun. Wenn Sie sich fur eine Richtung
entschieden haben, bleiben Sie dabei. Fahren Sie keinen Zick-Zack-Kurs.
Manner haben kein Vertrauen in einen Vorgesetzten, der seinem eigenen
Verstand nicht traut.

Gelegentlich werden Sie sich in einer Situation wiederfinden, die niemand
vorhersehen konnte. Falls Sie sich auf andere Notsituationen vorbereitet
haben, wird Sie dieses geistige Training in die Lage versetzen, rasch und
ruhig zu reagieren.

Haufig missen Sie chne Befehle von oben handeln. Es ist keine Zeit, um
auf héhere Befehle zu warten. Hier kommt Ihnen das Studium der Arbeit
Ihrer Vorgesetzten zugute.

Seite 202
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Falls Sie die Situation richtig einschatzen kdnnen und den generalstabs-
mafigen Plan Ihrer Vorgesetzten in groen Zigen kennen, wird Sie dieses
Wissen, zusammen mit Ihrer Notfallausbildung, in die Lage versetzen, die
Verantwortung zu tbernehmen und die notwendigen Befehle unverziiglich
zu erteilen.

o
é

Das Element der personlichen Wirde ist fur die militarische Fihrung
ebenfalls unerlasslich. Gehen Sie freundschaftlich mit Ihren M&nnern um,
aber lassen Sie sich nicht auf plumpe Vertraulichkeiten ein. Ihre Manner
sollten Sie respektieren - nicht firchten! Falls Inre Manner damit angeben,
wie vertraut Sie miteinander umgehen, ist es |lhr Fehler, nicht der lhrer
Soldaten. Sie haben sie dazu ermuntert. Und vor allem sollten Sie sich bei
niemandem einschmeicheln. Man wird Sie verachten - zu Recht! Falls Sie
ihre Loyalitat und ihren Respekt verdient haben, erhalten Sie diese auch,
ohne darum zu winseln. Falls nicht, konnen Sie tun, was Sie wollen - es wird
Ihnen nichts nitzen.

Es ist sehr schwer fir einen Offizier, Wirde zu bewahren, wenn er eine
verschmutzte Uniform und einen Drei-Tage-Bart tragt. Einem solchen
Mann mangelt es an Selbstachtung. Und Selbstachtung ist ein wichtiger
Bestandteil von Wirde.

Es mag durchaus Situationen geben, in denen es nicht ohne schmutzige
Kleider und ein unrasiertes Gesicht geht. Alle anderen werden ebenfalls
so aussehen. In diesen Zeiten gibt es einen offensichtlichen Grund hierfir.
Hier ware es sogar ein Fehler, zu sauber einher zu kommen, man wirde
annehmen, dass Sie nur als Zuschauer dabei wéaren. Sobald diese Sonder-
situation jedoch ausgestanden ist, sollten Sie auch im Bereich der Sauber-
keit wieder ein Beispiel setzen.

Dann mochte ich noch auf das Thema Mut zu sprechen kommen. Sie
brauchen sowohl moralischen wie auch geistigen Mut. Die Art von mora-
lischem Mut, der es lhnen gestattet, einen einmal eingeschlagenen Weg
weiterzugehen, sofern Sie lhr Urteilsvermdgen dazu angeleitet hat, diesen
Weg als den optimalen zur Erreichung Ihres Ziels zu wahlen.
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Sie werden nicht selten feststellen, dass Sie nach der Erteilung eines Be-
fehls nachtraglich Zweifel beschleichen. Sie werden bessere Maglichkeiten
erkennen - oder zu erkennen meinen - und lhnen werden andere Mittel und
Wege einfallen. Das wird Sie dazu drangen, Ihre Befehle nochmals zu re-
vidieren. Tun Sie dies nur, wenn Sie eindeutig sicher sind, dass lhre vorhe-
rigen Befehle radikal falsch waren. Falls Sie sich nicht sicher sind, werden
lhnen bei Ihren Berichtigungsbefehlen erneut Zweifel kommen.

Jedes Mal, wenn sie |lhre Befehle ohne offensichtlichen Grund andern,
schwachen Sie |hre Autoritdt und untergraben das Vertrauen, das |hre
Manner in Sie setzen. Haben Sie den moralischen Mut, zu Ihren Befehlen
zu stehen und sie durchzusetzen!

Der moralische Mut verlangt des \Weiteren, dass Sie die Verantwortung
fur Ihr Handeln Gbernehmen. Falls lhre Untergebenen Ihre Befehle loyal
ausgefihrt haben und sich die von lhnen angewiesene Bewegung als ver-
kehrt herausstellt, ist es |hr Fehler - nicht der Ihrer Manner. \Wéare es ande-
rerseits der richtige Zug gewesen, ware das Verdienst Ihnen zugefallen.
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Akzeptieren Sie die Schmach; versuchen Sie nicht, sie auf Untergebene
abzuwalzen, dies ware feige. Sie brauchen auch moralischen Mut, um
Uber das Los der Ihnen Unterstellten zu entscheiden. Sie werden haufig in
die Lage kommen, darUber entscheiden zu mussen, ob jemand beférdert
oder degradiert werden sollte.

o
é

Achten Sie sehr auf lhre personliche Integritat und die Pflicht, Ihrem Land
gegenuber. Lassen Sie sich durch personliche Freundschaften nicht von
Ihrem Gerechtigkeitssinn abbringen. Falls Ihr eigener Bruder Ihr Sekun-
dant ist und Sie ihn fur diese Aufgabe als nicht tauglich erachten, berufen
Sie ihn ab. Falls nicht, kann dieser Mangel an moralischem Mut viele Men-
schenleben kosten.

Falls Ihnen andersherum eine Beforderungsempfehlung fur einen Mann
vorliegt, den Sie aus perstnlichen Grinden nicht ausstehen kdnnen, las-
sen Sie ihm Recht widerfahren. Denken Sie daran, dass es um das Allge-
meinwohl geht, nicht um die Begleichung einer persdnlichen Rechnung.

Dass Sie physischen Mut haben, unterstelle ich. Ich brauche Ihnen nicht zu
sagen, wie wichtig und notweniger dieser ist. Mut ist mehr als Unerschro-
ckenheit und Tapferkeit. Unerschrockenheit ist das Fehlen von Angst. In
diesem Sinne kann jeder Einfaltspinsel tapfer sein, weil es ihm an der In-
telligenz fehlt, die Gefahr richtig einschatzen zu kénnen. Er kennt sie nicht
und deshalb zeigt er keine Furcht.
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Mut jedoch ist eine geistige Starke und Festigkeit, ein moralisches Rick-
grad. Die Gefahr wird durchaus gesehen und erkannt, dennoch gibt es kein
Zurickweichen. Tapferkeit ist etwas Physisches; Mut ist etwas Geistiges
und Moralisches. Vielleicht zittern Ihnen die Hande, lhre Beine fangen zu
Schlottern an, lhre Knie werden weich, wenn Sie dennoch nach vorne ge-
hen, zeigen Sie Mut. Die kdrperlichen Erscheinungen der Angst werden
sich legen. Sie werden sie nie wieder zu sptiren kriegen. Sie sind eine Art
,Lampenfieber®, lassen Sie sich hiervon nicht ins Bockshorn jagen!

Vor mehreren Jahren, als ich an einem Lehrgang fir Bauabrisse teilnahm,
wurde in dieser Gruppe auch mit Dynamit hantiert. Der Kursleiter sagte
uns in diesem Zusammenhang: ,Meine Herren, ich darf Sie darauf hinwei-
sen, mit solchem Sprengstoff sehr vorsichtig umzugehen. \Wenn Sie hier
einen Unfall haben, dann nur ein einziges Mal!“ In diesem Sinne méchte ich
auch Ihnen eine Warnung aussprechen. Falls Sie Ihrer Angst nachgeben,
wird Sie sie zweifellos fest im Griff behalten. WWenn Sie Ihre Manner nach
vorne schicken, wéhrend Sie sich im Granattrichter ducken, werden Sie
nie mehr die Chance erhalten, diese Manner anzufihren.

Setzen Sie |Ihr Urteilsvermdgen ein, wenn Sie von Ihren Méannern phy-
sischen Mut verlangen. Verlangen Sie von niemandem, dass er irgendwo
hin gehen soll, wo Sie nicht auch selbst hingehen wirden! Falls Ihnen lhr
gesunder Menschenverstand sagt, dass diese Stelle zu gefahrlich fir Sie
ist, ist sie auch fur ihn zu gefahrlich. Sein Leben ist ebenso wertvoll wie das
lhrige!

Ab und zu missen Sie einige Ihrer Manner einer Gefahr aussetzen, chne
selbst beteiligt zu sein. Es muss eine Nachricht durch das Sperrfeuer ge-
bracht werden. Sie rufen nach Freiwilligen.
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Falls Inre Manner Sie kennen und wissen, dass Sie ,.in Ordnung” sind, wird
es Ihnen nie an Freiwilligen mangeln; sie wissen, dass Sie |hr Bestes geben,
dass Sie die Nachricht auch selbst tberbringen wiirden, wenn Sie kénnten.
Ihr Beispiel und Ihre Begeisterung werden sie angesteckt haben!

Und schlieRlich ist noch zu sagen, dass Sie Ihre Manner studieren mis-
sen, wenn Sie die Fihrung anstreben.

Finden Sie heraus, aus welchem Holz sie geschnitzt sind. Manche sind
vollig anders als es der Anschein vermuten lasst. Versuchen Sie, dahinter
zu kommen, wie sie denken.

Ein Grofteil der Erfolge von General Robert E. Lee als Fiihrungspersonlich-
keit ist auf seine Fahigkeiten als Psychologe zuriick zu fiihren. Er kannte die
meisten seiner Gegner aus seiner Zeit in West Point. Er wusste, wie sie
dachten. Und er ging davon aus, dass sie sich unter gewissen Umstanden
auf bestimmte Art und \Weise verhalten wiirden. Er konnte fast immer
vorhersehen, wie sie sich bewegen wirden und war deshalb in der Lage,
ihnen den Weg abzuschneiden.

Ihren Gegner werden Sie nicht auf dieselbe Weise kennen. Aber Sie ken-
nen lhre eigenen Leute. Sie kdnnen jeden Einzelnen studieren, um heraus-
zufinden, wo seine Starken und Schwéchen liegen. Auf wen Sie sich verlas-
sen kénnen und auf wen nicht.

Lernen Sie lhre Manner kennen, wissen Sie Bescheid und lernen Sie sich
selbst kennen!

In der gesamten Literatur werden Sie keine bessere Beschreibung von Fih-
rungsqualitaten finden als hier. Ubertragen Sie diese Ausfiihrungen auf sich
selbst, auf lhren Beruf, auf Ihr Geschéft, und Sie werden rasch erkennen,
dass sie Ihnen als Leitschnur dienen kann.

Die Ansprache von Mayor Bach sollte in jeder héheren Schule vermittelt wer-
den. Jeder Mensch, der irgendwo in leitender Stellung ist, kann daraus Nut-
zen ziehen.

In Lektion zwei haben Sie vom Wert eines zentralen Ziels erfahren. Beden-
ken Sie bitte, dass |hr Ziel aktiv sein muss, ein passives bringt Sie nicht weiter.
Ein zentrales Ziel oder Anliegen bleibt lediglich ein frommer Wunsch, solange
Sie nicht auch ein Mensch voller Eigeninitiative sind und dieses Ziel aktiv und
beharrlich weiterverfolgen, bis Sie es erreicht haben.

Ohne Beharrlichkeit kénnen Sie nirgendwo ankommen. Diese Tatsache
kann gar nicht oft genug wiederholt werden.

Der Unterschied zwischen Beharrlichkeit und dem Mangel daran ent-
spricht dem Unterschied zwischen bloBem Wollen und der positiven
Entscheidung, es zu erhalten!
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Um ein Mensch mit Eigeninitiative zu werden, missen Sie sich angewghnen,
Ihr zentrales Ziel aktiv und beharrlich solange zu verfolgen, bis Sie es er-
reicht haben - egal, ob Sie dazu ein Jahr oder zwanzig Jahre brauchen! Falls
Sie diesen standigen Einsatz nicht zu bringen bereit sind, kdnnen Sie genauso
gut auf ein zentrales Ziel verzichten!

Solange Sie nicht taglich praktische Schritte unternehmen, die Sie lhrem zen-
tralen Ziel néher bringen, schdpfen Sie diesen Kursus nicht geniigend aus.
Reden Sie sich nicht ein - oder lassen sich einreden -, dass Sie Ihr zentrales
Ziel auch so erreichen wirden, wenn Sie nur einfach abwarten. Die Verwirk-
lichung erfolgt aufgrund Ihres eigenen Entschlusses, unterstitzt von Ihren
sorgfaltig ausgearbeiteten Planen, und |hrer Eigeninitiative bei der Umset-
zung dieser Plane - oder sie kommt nie!

Eine der wichtigsten Fihrungsvoraussetzungen ist die Fahigkeit, rasche und
feste Entscheidungen zu treffen!

Die Untersuchung von tber 16.000 Personen hat erbracht, dass Fihrer im-
mer Personen sind, die selbst bei Kleinigkeiten rasch entscheiden kdnnen,
wahrend Mitldufer niemals zu raschen Entscheidungen fahig sind.

Dies ist ein wichtiger Punkt!

Der Mitlaufer weif3 in den seltensten Fallen, was er eigentlich will. Er schwankt,
er zaudert, er schiebt Aufgaben vor sich her und windet sich solange um Ent-
scheidungen herum, auch wenn sie nur Banales betreffen, bis ihn der Fihrer
dazu anstoft.

Zu wissen, dass die meisten Menschen zu raschen Entscheidungen nicht in
der Lage sind, ist fur die Fihrungspersonlichkeit, die weil3, was sie will und
einen Plan fur die Verwirklichung hat, von grof3er Hilfe.

Wir sehen hier, wie eng die beiden Gesetze aus Lektion zwei und aus der
vorliegenden Einheit zusammen hangen. Die Fihrungspersonlichkeit arbeitet
nicht nur mit einem zentralen Ziel, sondern verflgt auch tber einen sorgfaltig
ausgearbeiteten Plan zu dessen Erreichung. Auch das Prinzip des Selbstbe-
wusstseins spielt im Handwerkszeug der Fihrungspersonlichkeit eine grolie
Rolle.

Der wesentliche Grund, warum der Mitlaufer keine Entscheidungen fallen
kann, liegt an seinem mangelnden Selbstbewusstsein. Jede Fihrungsper-
sonlichkeit bedient sich des Gesetzes des zentralen Ziels, des Gesetzes des
Selbstbewusstseins und des Gesetzes von Eigeninitiative und Fiihrungsqua-
litaten. Falls es sich um eine aufiergewdhnliche Fihrungspersonlichkeit han-
delt, muss sie dariber hinaus auch die Gesetze der Vorstellungskraft, der Be-
geisterung, der Selbstdisziplin, eines angenehmen Wesens, eines genauen
Denkens, der Konzentration und Toleranz anwenden. Ohne den kombinierten
Einsatz all dieser Gesetze kann niemand eine au3ergewdhnliche Fihrungsper-
sonlichkeit werden. Wird auch nur ein einziges dieser Gesetze missachtet, so
schmalert dies die Macht der Fihrungspersonlichkeit dementsprechend.

Ein AuBBendienstmitarbeiter der LaSalle Extension University suchte in einer

Kleinstadt im Westen einen Immobilienmakler auf, um diesem Makler einen
Fernkursus fur Verkaufswesen und Management zu verkaufen.
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Als der Universitadtsmitarbeiter im Biro des Maklers eintraf, fand er diesen
an seinem Schreibtisch sitzend vor einer antiquierten Schreibmaschine vor,
wo er im Zweifinger-Suchsystem einen Brief eintippte. Der AuBendienstmann
stellte sich vor, beschrieb dann sein Anliegen und den Kurs, den er anbieten
wollte.

Der Makler horte interessiert zu.

Nachdem das Verkaufsgesprach zu Ende war, zogerte der Universitatsmit-
arbeiter etwas, und warte auf eine Zu- oder Absage von Seiten des eventu-
ellen Kursteilnehmers. Vielleicht, so dachte er sich, sei seine Botschaft nicht
klar genug gewesen, deshalb ging er nochmals kurz auf die Vorziige dieses
Kurses ein. Immer noch keine Reaktion.

Der Verkaufer stellte daraufhin eine direkte Frage: ,Wollen Sie sich zu diesem
Kurs einschreiben?”

Langsam und trage antwortete der Immobilienmakler:
.Nun, ich weif3 nicht, ob ich das tun sall".

Er sagte mit Sicherheit die Wahrheit. Millionen von Menschen fallt es schwer,
zu einer Entscheidung zu gelangen.

Der Universitatsmitarbeiter war ein fahiger Menschenkenner. Er erhaob sich,
setzte sich seinen Hut auf, verstaute seine Unterlagen wieder in seiner Ak-
tentasche und schickte sich an, wieder zu gehen. Dann wandte er eine etwas
drastische Taktik an und Uberraschte den Makler mit der Aussage:

,lch werde lhnen jetzt etwas sagen, das Ihnen wahrscheinlich nicht gefallt, aber es kann
sich fur Sie als sehr wertvoll erweisen.

Sehen Sie sich dieses Biiro an, in dem Sie arbeiten. Der FuBboden ist schmutzig, an den
Wanden fallt der Putz ab, die Schreibmaschine sieht aus, als kdme sie direkt von der
Arche Noah. Ihre Hosen sind abgescheuert, Ihr Hemdkragen ist schmutzig, Ihr Gesicht
unrasiert und |hr Blick ist traurig.

Sie kdnnen jetzt aufbrausen, das wéare mir sogar recht. Denn das wirde Ihnen einen ge-
nugend groBBen Schock versetzen, um etwas nachzudenken. Das kdme Ihnen zugute - und
allen anderen, die von Ihnen abhangig sind.

lhre Wohnverhaltnisse kann ich mir sehr gut vorstellen. Einige kleine Kinder, keines davon
zu schon angezogen und vielleicht auch ein bisschen unterernahrt, eine Mutter, die sich
seit drei Jahren ein modischeres Kleid wiinscht und deren Augen ebenso traurig dreib-
licken wie die Ihrigen. Dieses Frauchen, das Sie geheiratet haben, hat bei Ihnen ausgehal-
ten, aber Sie haben ihre Hoffnungen auf ein besseres Leben nicht erfullt.

Ich spreche jetzt nicht als Kursverkaufer zu Ihnen, weil ich |hnen diesen Kurs jetzt nicht
einmal gegen einen Barvorschuss verkaufen wirde. Sie hatten namlich nicht die Initiative,
ihn zu Ende zu bringen und Versager wollen wir in unseren Reihen nicht haben.

So wie ich jetzt zu Ihnen spreche, wird es wahrscheinlich unmadglich sein, dass ich Ihnen
diesen Kurs auch in Zukunft schmackhaft machen kann, aber dieses Gesprach wird et-
was bewirken, was bisher noch nie geschehen ist: es wird Sie zum Nachdenken bringen!

Ich werde Ihnen jetzt mit ein paar Worten sagen, warum Sie am Boden sind; warum
Sie auf einer uralten Schreibmaschine herumwerkeln missen, warum Sie in einem ver-
gammelten Buro sitzen. Weil Sie entscheidungsunféhig sind!
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Ihr Leben lang haben Sie sich vor Entscheidungen gedruckt, bis es soweit gekommen ist,
dass Sie beinahe nicht mehr anders kénnen.

Wenn Sie mir gesagt héatten, dass Sie gerne teilnehmen wirden, oder meinetwegen
auch, dass Sie nicht teilnehmen wollen, hatten Sie noch mein Mitgefuhl gehabt; dann hat-
te ich gewusst, dass dahinter Geldmangel steht. Aber was haben Sie gesagt? Sie sagten
mir, dass Sie nicht wiissten, ob Sie sich einschreiben sollen oder nicht!

Wenn Sie sich nochmals durch den Kopf gehen lassen, was ich Ihnen gesagt habe, wer-
den Sie sicherlich zu der Einsicht gelangen, dass Sie sich die Gewohnheit angeeignet
haben, sich um klare Entscheidungen zu dricken. Das betrifft nicht nur diese Sache,
sondern so ziemlich alles”.

Der Immobilienmakler klebte auf seinem Stuhl, seine Kinnlade war herunter-
gefallen und seine Augen waren voller Erstaunen, aber er machte nicht den
geringsten Versuch, zu antworten.

Der Verkaufer verabschiedete sich und ging zur Tur.

Nachdem er die Ture hinter sich geschlossen hatte, &ffnete er sie wieder,
ging wieder zurlck ins Biro und sagte dem Makler mit einem L&acheln auf

dem Gesicht: ,Ich mache Ihnen keine Vorwiirfe, wenn Sie jetzt beleidigt sind. Ich hoffe
das sogar irgendwie. Lassen Sie mich nun eines sagen, von Mann zu Mann: Ich denke,
dass Sie Grips genug haben, aber Opfer einer Gewohnheit geworden sind, die Sie nieder-
gehalten hat. Niemand bleibt liegen, solange er wieder aufstehen will. Ich bin Sportsmann
genug, um lhnen meine Hand zu reichen und Ihnen wieder aufzuhelfen. Nehmen Sie mei-
ne Entschuldigung fir meine harten Worte an?

Sie haben in diesem Kaff nichts verloren. Hier gehen Sie als Immabilienmakler vor die
Hunde, selbst wenn Sie der Beste von allen waren. Besorgen Sie sich einen neuen Anzug,
und wenn Sie sich das Geld dafir borgen mussten, und dann fahren Sie mit mir nach St.
Louis. Ich stelle Sie gern einem Immabilienmakler vor, der Ihnen eine Chance geben wird,
etwas Geld zu verdienen und gleichzeitig lernen Sie eine ganze Menge dazu, was sich
spater wieder auszahlen wird.

Falls Sie nicht kreditwirdig sind, um sich neu einzukleiden, birge ich gerne in einem
Laden in St. Louis fir Sie, wo ich selbst ein Kundenkonto habe. Mir ist es ernst. Ich bin
in meinem Bereich erfolgreich, aber das war nicht immer so. Ich kenne also lhre Lage.
Wichtiger aber ist, dass ich sie nicht nur kenne, sondern auch weif3, wie man da raus
kommt.

Na, was ist? Kommen Sie mit?“

Der Makler wollte aufstehen, doch seine Beine machten nicht mit und er sank
wieder auf seinen Stuhl zuriick. Obwohl er grof3 gebaut war und sehr mann-
lich wirkte, Gbermannten ihn seine Gefihle und er fing zu schluchzen an.

Er machte einen erneuten Versuch und schaffte es diesmal, auf die Beine zu
kommen. Er schittelte die Hand des Kursverkaufers, dankte ihm fir seine
Freundlichkeit und sagte, dass er seinem Rat Folge leisten werde, jedoch auf
seine eigene Art.

Er griff nach einem Anmeldeformular, schrieb sich fur den Kursus Uber Ver-
kaufswesen und Management ein, leistete seine erste Anzahlung und sagte
dem Universitatsmitarbeiter, dass dieser noch von ihm hoéren wirde.

Drei Jahre spéater besald dieser Makler ein Team von sechzig Verkaufern und
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war einer der erfolgreichsten Immobilienmakler in St. Louis. Der Verfasser
dieses Kurses (welcher zum Zeitpunkt dieser Begebenheit Werbeleiter an
der LaSalle Extension University war) hat diesen Mann in seinem Biiro mehr-
mals aufgesucht und konnte ihn Uber eine Zeitspanne von fiinfzehn Jahren
beobachten. Er hat sich vollig gewandelt. Und den Ausschlag hatte etwas ge-
geben, das auch Sie verwandeln kann: Die fiir jede Fiihrungspersonlichkeit so
wichtige Fahigkeit, Entscheidungen zu treffen!

Dieser Immobilienmakler ist jetzt Branchenfihrer. Er koordiniert die Bemu-
hungen anderer und hilft ihnen, effizienter zu werden. Diese eine Veranderung
in seiner Einstellung hat eine voribergehende Niederlage in Erfolg verwan-
delt. Jeder neue Auf3endienstmitarbeiter, der bei diesem Mann zu arbeiten
beginnt, wird zun&chst in sein privates Biro gerufen, bevor er angestellt wird.
Dort erfahrt er die Geschichte von seiner eigenen Verwandlung, genauso wie
sie auf den vorherigen Seiten wiedergeben wird.

Vor etwa achzehn Jahren reiste der Verfasser dieses Kurses erstmals in
das Stadtchen Lumberport in West Virginia. Damals fiihrte die einzige Eisen-
bahnstrecke von Clarksburg, dem am nahesten gelegenen Zentrum, bis zu
Lumberport. Das war die Baltimore & Ohio Railroad. Alternativ gab es fir die-
se Strecke auch eine Trambahn, die drei Meilen aulRerhalb der Stadt endete.

Wer wollte, konnte die letzte Strecke vom Bahnhof aus auch zu Ful3 gehen.

Bei meiner Ankunft in Clarksburg stellte ich fest, dass der einzige Zug, der
am Vormittag nach Lumberport fuhr, bereits weg war. Da ich nicht bis zum
spaten Nachmittag warten wollte, entschloss ich mich, die Trambahn zu neh-
men und die restliche Wegstrecke zu Ful3 zuriickzulegen. In diesem letzten
Abschnitt fing es plétzlich zu regnen an und ich musste mich durch einen
ockerfarbenen Schlamm vorwéartskampfen. Als ich in Lumberport eintraf, wa-
ren meine Schuhe und Hosen durchnésst und schmutzig und ich machte
sicherlich keinen ansehnlichen Eindruck.

Der erste Mensch, auf den ich stiel3, war V.L. Hornor, der seinerzeit Kassie-

rer bei der Lumberport Bank war. Ziemlich laut schnauzte ich ihn an: ,Warum
bauen Sie diese Trambahn nicht bis zur Kreuzung hin aus, damit Ihre Freunde in die Stadt

kommen kénnen, ohne durch den Schlamm waten zu missen?*

,Haben Sie den Fluss mit der hohen Bischung gesehen?”, fragte er zurlck. ,Das ist
der Grund. Eine Bricke wirde tber $ 100.000,- kosten und das ist mehr als die Betrei-
bergesellschaft ausgeben will. Wir versuchen das schon seit zehn Jahren!®

,Was heiBt hier, versuchen!”, platzte es aus mir heraus ,wie sehr haben Sie es denn
versucht?”

,Wir haben ihnen jeden Anreiz geboten, den wir uns leisten konnten, zum beispiel ein frei-
es Wegerecht von der Kreuzung bis in die Stadt und freie kostenlose StralBenbenutzung,
aber das Problem ist die Bricke. Sie sagen, dass sich das nicht rechnen wirde, weil sie

fur diese drei Meilen nicht so viel einnehmen wirden®.

Dann kam mir die Philosophie aus den Erfolgsgesetzen zur Hilfe.
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Ich fragte Mr. Hornor, ob er mich mit zur Briicke begleiten wollte. \Wir kénnten
uns doch gemeinsam die Stelle ansehen, die so uniberwindlich erschien. Er
willigte gerne ein.

Wir marschierten zum Fluss und ich machte eine geistige Bestandsaufnahme
von allem, was ich zu sehen bekam. Ich sah, dass die Schienen der Baltimore
& Ohio Railroad an beiden Seiten des Flusses die Ufer hinauf und wieder hi-
nunter liefen, dass die Landstrafie den Fluss auf einer wackeligen Holzbriicke
Uberquerte und dass sich dort der Rangierbahnhof der Eisenbahngesellschaft
befand.

Wahrend wir dort standen, blockierte ein Frachtzug die Kreuzung und auf bei-
den Seiten des Zuges warteten mehrere Autoschlangen, um weiterfahren zu
kdnnen. Der Zug blockierte die Stral3e etwa finfundzwanzig Minuten lang.

Es bedurfte keiner groBen Einbildungskraft, um zu sehen, dass am Bau einer
Bricke, die massiv genug war, um das Gewicht einer Trambahn aushalten zu
kénnen, drei verschiedene Parteien interessiert waren oder sein kdnnten.

Es lag auf der Hand, dass die Baltimore & Ohio Railroad Company an einer sol-
chen Briicke interessiert war, weil die Landstral3e dann von den Rangiergleisen
befreit wirde und die Unfallgefahr an der Kreuzung wegdfiele, ganz zu schweigen
von dem Zeitverlust und den Kaosten, Ziige immer wieder auf ein Abstellgleis
setzen zu mussen.

Es war ebenfalls offensichtlich, dass die Landrate an einer Bricke Interesse
haben mussten, da die LandstralBe auf ein besseres Niveau gehoben wirde
und sie fiir die Offentlichkeit bequemer wiirde. Und schlieBlich war das Projekt
fur die Trambahngesellschaft interessant, die jedoch nicht alle Kosten Gberneh-
men wollte.

Diese Uberlegungen gingen mir durch den Kopf, wéhrend ich den Frachtzug
beobachtete, der abh&ngt werden musste, damit der Verkehr weiterflieBen
konnte.

Mein Gehirn arbeitete ein zentrales Ziel aus - und auch den Plan fur seine Er-
reichung. Am nachsten Tag brachte ich einige Stadter zusammen, darunter
den Burgermeister, die Gemeinderate und einige maligebliche Birger und wir
suchten den Vorsteher der Baltimore & Ohio Railroad Company auf. Wir konn-
ten ihn davon Uberzeugen, dass es ein Drittel der Kosten wert sei, die Land-
stral3e aus der Gleisfiihrung zu nehmen. Danach gingen wir zum Landratsamt.
Die Herren waren ziemlich angetan von der Mdglichkeit, eine neue Bricke zu
lediglich einem Drittel der Kosten zu erhalten. Sie sagten zu, dieses Drittel zu
dbernehmen, wenn wir die Ubrigen zwei Drittel auftreiben kdnnten.

Als nachstes suchten wir in Fairmont den Préasidenten der Gesellschaft auf, die
die Trambahn betrieb und legten ihm das Angebot vor, ihm s&dmtliche Wege-
rechte abzutreten und zwei Drittel der Baukosten fiir eine Briicke zu Gberneh-
men, sofern er die Trambahnschiene bis in die Stadt hinein bauen wirde.

Auch er zeigte sich zuganglich.

Drei Wochen darauf wurde zwischen der Baltimore & Ohio Railroad Company,
der Monongahela Valley Traction Company und dem Landratsamt von Harrison
County ein Vertrag unterzeichnet, der den Bau der Bricke zum Gegenstand
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hatte, wobei die Kosten von jedem Vertragspartner zu je einem Drittel getra-
gen wirden.

Zwei Monate spéater wurde die Strecke nivelliert und mit dem Bau der Briicke
begonnen und wieder drei Monate spater fuhren die Trambahnen regelmé&-
(Big bis nach Lumberport.

Fur die Stadt Lumberport war dies ein grofBer Vorteil, weil die Leute jetzt be-
guem an- und abreisen konnten.

Auch fir mich war es ein bedeutendes Ereignis, weil es mich als jemand be-
kannt machte, der ,etwas bewegen” konnte. Aus dieser Transaktion ergaben
sich zwei wesentliche Vorteile. Der Aufsichtsrat der Trambahngesellschaft
gab mir eine Position als Assistent, was spater dazu fihrte, dass ich die Stel-
le als Werbeleiter bei der LaSalle Extension University (Fernuniversitat) von
Chicago erhielt.

Das Stadtchen Lumberport war damals ein kleiner Ort und ist es auch heute
noch und Chicago war eine GroBstadt und lag ziemlich weit entfernt. Aber
Neuigkeiten tUber Eigeninitiative nehmen Fligel an und reisen schnell.

Bei dieser Transaktion wurden vier der finfzehn Erfolgsgesetze beachtet:

+ Ein zentrales Ziel

% Selbstbewusstsein

+« Vorstellungsvermogen sowie

« Eigeninitiative und Fiihrungsqualitaten.

Das Gesetz der ,unverlangten Extraleistungen® spielte in gewissem MaBe
ebenfalls eine Rolle, da mir nichts angeboten wurde und ich auch nicht erwar-
tete, dass mir irgendeine Entlohnung geboten wirde.

Ich sah das eher als personliche Herausforderung, zumal andere gesagt hat-
ten, dass es nicht maglich sei. Durch mein Verhalten hatte ich Mr. Hornor zu
verstehen gegeben, dass es durchaus mdglich sei und er setzte mich prompt
auf den Prufstand.

Wichtig ist auch der Bereich ,Vorstellungskraft®. Zehn Jahre lang hatten die
Einwohner von Lumberport vergebens versucht, dass die Trambahnschienen
bis in die Stadt hinein laufen sollten. Daraus darf nicht geschlossen werden,
dass es in der Stadt keine fahigen Manner gegeben hatte, das ware eine
irrige Unterstellung. Sie hatten jedoch den Fehler begangen, anzunehmen,
dass das Problem nur auf eine einzige \Weise geltst werden kdnne und sahen
nur eine einzige Ansprechstelle, wahrend es in Wirklichkeit drei davon gab.

Fur eine einzige Partei waren $ 100.000,- zu viel, fur eine Bricke konnte
das niemand aufbringen, aber verteilt auf drei Bautrager wurde das Projekt
machbar.

Die Frage stellt sich nun: Warum ist von den Stadtbewohnern niemand auf
diese Idee gekommen?®

Zum einen waren sie zu nahe am Problem, das nahm ihnen die Perspektive,

die eine L6sung geoffenbart hatte. Auch dies ist ein weit verbreiteter Fehler,
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Ein klarer Denker

kann nur werden,

wer Gerede von Fakten
unterscheiden kann!
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groBe Fihrer vermeiden ihn. Zum anderen hatten die Stadter noch nie zuvor
ihre Bemihungen koordiniert, mit dem Ziel, die Trambahn bis in die Stadt
hineinzufihren. Auch dies ist ein Fehler, der immer wieder begangen wird, die
Leute arbeiten nicht gemeinschaftlich auf ein Ziel hin.

Als Auf3enstehender hatte ich weniger Probleme, ein kooperatives Handeln
zu bewirken als jemand aus der ortsansassigen Gruppe gehabt hatte. Gera-
de in kleineren Gemeinden schlagt oft die Selbstsichtigkeit durch, und jeder
meint, dass seine Idee durchgeboxt werden musse. Es ist ein wichtiger Tell
der Verantwortung eines Fihrers, darauf hinzuwirken, dass die Leute ihre ei-
genen Vorstellungen dem Nutzen des Gesamten unterordnen; dieser Grund-
satz gilt fir alle Bereiche.

Unabhangig davon, was der Einzelne unter Erfolg verstehen mag, ist er doch
haufig eine Frage dessen, dass andere ihre Individualitat hintenan stellen und
einem Fihrer folgen. Der Fihrer, der die Personlichkeit und die Vorstellungs-
gabe mitbringt, um die Gruppe zur Annahme seiner Plane zu bewegen und sie
auszufiihren, ist immer ein kompetenter Fihrer.

Die nachste Lektion tUber das Vorstellungsvermdgen wird dieses Thema wei-
ter vertiefen. In der Tat hangen Fihrungsqualitdten und Vorstellungsvermo-
gen so eng zusammen und sind so erfolgsentscheidend, dass das eine nicht
erfolgreich ohne das andere angewandt werden kann. Die Eigeninitiative ist
die treibende Kraft, die der Fihrungspersonlichkeit Schwung und Tatkraft
verleiht, aber das Vorstellungsvermaogen ist der Leitstern, der ihm den \Weg
weist.

Sein Vorstellungsvermogen versetzte den Verfasser dieses Kurses in die
Lage, das Briickenproblem in Lumberport zu analysieren, es in drei Bestand-
teile aufzugliedern und diese Teile in einen praktischen Arbeitsplan umzuset-
zen. Fast jedes Problem lasst sich dergestalt aufgliedern, wodurch die einzel-
nen Bereiche Ubersichtlicher werden und leichter zu handhaben sind. Einer
der wichtigsten Vorzlge des Vorstellungsvermaégens ist vermutlich, dass es
den Menschen in die Lage versetzt, alle Probleme in Teilbereiche aufzuteilen
und sie dann wieder in vorteilhafteren Kombinationen zusammen zu setzen.

Wir gewinnen oder verlieren entsprechend der Ausgestaltung unserer Pla-
ne. Der Wert der Gesetze der Eigeninitiative und Fihrungsqualitaten, des
Vorstellungsvermogens, des Selbstbewusstseins und eines zentralen Ziels
kann dabei nicht Gberbetont zu werden.

Bei intelligenter Anwendung dieser vier Gesetze lassen sich fir jeden Zweck
Plane ausarbeiten, die von anderen Personen oder Gruppen, welchen diese
Gesetze unbekannt sind oder welche sie nicht anwenden, niemals vereitelt
werden kénnen!

Ein organisierter Energieeinsatz ist ein Einsatz der Krafte, der sich nach
einem solchen mit Hilfe des Vorstellungsvermgens entworfenen Plan rich-
tet; dieser ist einem zentralen Ziel unterworfen und wird von Eigeninitiative
und Selbstbewusstsein getragen.

Diese vier Gesetze greifen ineinander und werden in der Hand der Fihrungs-

krafte ein machtiges Werkzeug. Ohne sie ist effiziente Fihrerschaft nicht
denkbar.
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Sie sind nun bereit fir die Lektion Gber das Vorstellungsvermégen. Behalten
Sie bei der Lektiure der kommenden Lektion das bisher Gesagte im ,Hinter-
kopf*; es wird dann eine tiefere Bedeutung annehmen.

Das Leben ist
kein Becher,
der geleert werden soll,
sondern ein

Mal3, das gefiillt
werden will.
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Intoleranz

Eine Nachbetrachtung des Verfassers

Wenn Sie schon Vorurteile, Hass und Intoleranz zum Ausdruck bringen missen, reden
Sie nicht nur dariber.
Schreiben Sie es auf -

und zwar in den Sand, ganz nahe am Wasser.

Die schlimmste Intoleranz stammt aus religibsen, rassistischen
und wirtschaftlichen Vorurteilen und Meinungsverschiedenheiten.
Wann werden wir endlich aufhéren, einander zu vernichten, nur
weil wir unterschiedlichen Glaubensrichtungen oder anderen
Rassen angehoren?

Wir verbringen nur wenig Zeit auf dieser Erde. Wie eine Kerze
werden wir angeziindet, brennen eine Zeitlang und gehen dann
aus. Warum kénnen wir unser kurzes Erdendasein nicht so ver-
bringen, dass wir dann, wenn die grof3e Karawane namens Tod an
uns vordberzieht, unsere Zelte zusammenfalten und schweigend,
ohne Furcht und Bangen, ins Land des Unbekannten mitziehen?

Wenn ich mich auf diese Reise begebe, hoffe ich, keine Juden,
Katholiken oder Protestanten, keine Deutschen, Englander oder
Franzosen anzutreffen. Ich hoffe darauf, nur menschliche Seelen
vorzufinden, Brider und Schwestern, keine Rassen, Hautfarben
oder Glaubensrichtungen.

Dann, so hoffe ich, werde ich meinen Frieden mit der Intoleranz
gemacht haben.

Vor zwanzig Jahren gab es eine grofie Bildungseinrichtung, die tausenden
von Studenten und Studentinnen wertvolle Dienste leistete. Die beiden Inha-
ber heirateten jeweils schéne und talentierte junge Damen, die beide gute
Klavierspielerinnen waren. Die beiden Ehefrauen gerieten in einen Streit dari-
ber, wer die bessere Spielerin sei. In diesen Streit mischten sich auch die Ehe-
manner ein. Sie wurden zu erbitterten Feinden. Die einst gutgehende Schule
ist nunmehr Geschichte.

In einem grof3en Industriebetrieb gerieten zwei junge Vorarbeiter aneinan-
der. Der Grund war die Befdrderung des einen, was ihm der andere nicht
vergdnnte. Mehr als fiinf Jahre war das Arbeitsverhaltnis gespannt. Die den
Vorarbeitern unterstellten Arbeiter wurden von diesem giftigen Klima ange-
steckt. Nach und lang begann sich der Giftschlamm der Vergeltung Giber den
gesamten Betrieb auszubreiten. Die Méanner splitteten sich in kleine Cliquen
auf. Die Produktivitét lies nach. Dann kamen finanzielle Schwierigkeiten und
schlieBlich der Konkurs des Unternehmens.

Auch dieser Betrieb ist nunmehr Geschichte. Tausende verloren ihren Ar-
beitsplatz.
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In den Bergen von West Virginia lebten zwei Familien friedlich neben einander
- die Hatfields und die McCoys. Seit drei Generation leben sie nachbarschaft-
lich Seite an Seite. Eines Tages schlipfte ein Schwein, das der McCaoy-Familie
gehorte, unter dem Zaun hindurch und durchpfligte das Getreidefeld der
Hatfields. Die Hatflieds hetzten ihren Hund auf das Schwein. Das veranlasste
die McCoys den Hund zu erschie3en. Und so begann eine Fehde, die drei Ge-
nerationen lang anhielt.

In einem vornehmen Vorort von Philadelphia lieBen sich einige wohlhabende
Herren ihre Hauser errichten. Vor jedem Haus steht auf einem unsichtbaren
Schild das Wort ,Intoleranz” geschrieben. Ein Mann zieht einen hohen Stahl-
zaun um sein Anwesen. Der ndchste l&sst sich nicht lumpen und baut seinen
Zaun doppelt so hoch. Ein anderer kauft sich einen neuen Wagen. Das veran-
lasst wieder einen anderen, sich gleich zwei neue \Wagen anzuschaffen. Einer
baut eine Veranda im Kolonialstil an. Sein Nachbar baut sich ebenfalls eine
Veranda an und dazu eine Garage im spanischen Baustil. Das grof3e herr-
schaftliche Haus auf dem Hugel gibt einen Empfang, was eine lange Reihe von
Automabilen herbeibringt, deren Besitzer mit dem Gastgeber nichts gemein
haben. Daraufhin gibt es auch in den Straf3en weiter unten ,Empfénge”, wobei
jeder den anderen zu Gbertrumpfen versucht.

Der ,Mister (der in dieser vornehmen Gegend jedoch anders genannt wird]
lasst sich im Rucksitz seines Rolls Royce sitzend zur Arbeit fahren. Er hat ei-
nen Chauffeur und einen Portier beschéftigt. Warum geht er zur Arbeit? Um
Geld zu verdienen natirlich! Warum will er noch mehr, wenn er doch schon
Millionen hat? Damit er es seinen Nachbarn zeigen kann.

Armut hat also doch einige Vorteile. Sie treibt die von ihr Gebeutelten immer-
hin nicht dazu, den Nachbarn an Armut tberbieten zu wollen.

Wenn Manner miteinander verfeindet sind, ist dies meist auf eine von drei
Intoleranzursachen zurtck zu fihren:

religiése Meinungsunterschiede
wirtschaftlicher Wettbewerb oder
sexueller \Wettstreit.

Wenn Sie das nachste Mal zwei Manner sehen, die sich feindlich gegentber
stehen, schlieen Sie doch einen Augenblick lang Ihre Augen und denken nach.
Vielleicht erinnern Sie sie an zwei kdmpfende Bécke - und bei dem Kampf geht
es um Geld, etwas Religidses oder eine [oder auch mehrere) Frauen.

In diesem Aufsatz geht es um die \Wahrheit Gber die menschliche Natur; er
soll Sie zum Denken bringen. Der Verfasser sucht damit weder Ruhm noch
Ehre und wahrscheinlich wird auch weder das eine noch das andere auf ihn
zukommen.

Andrew Carnegie und Henry C. Frick taten mehr als jedes andere Zwei-Mann-
Team, um die Stahlindustrie anzukurbeln. Beide wurden sie Millionare. Und
dann kam der Tag, an dem sich die Intoleranz zwischen sie zwéngte.
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Um seine Verachtung fir Frick zu zeigen, baute Carnegie einen hohen Wol-
kenkratzer und nannte ihn ,Carnegie-Gebaude®. Frick konterte, indem er
gleich daneben einen noch héheren Wolkenkratzer bauen lie, das ,Frick-Ge-
baude”.

Die beiden Manner vernarrten sich so in diesen unsinnigen Kampf, dass Car-
negie den Verstand verlor und vielleicht noch mehr. Was Frick verlor, ist nur
ihm selbst und dem Herrscher des Universums bekannt.

Heute gehen die Stahlfiirsten die Dinge anders an. Statt sich gegenseitig zu
bekadmpfen, bringen sie alles unter ein gemeinsames Dach. Das Ergebnis ist,
dass jeder starker daraus hervorgeht und die gesamte Branche gefestigt
wird. Die heutigen Stahlmagnaten verstehen den Unterschied zwischen Kon-
kurrenz und Kooperation. Sie tun gut daran, diesen Unterschied ebenfalls zu
verstehen.

In England gab es Unstimmigkeiten zwischen den Besitzern von Minen und
den Gewerkschaften. Hatten dem nicht kiihlere Képfe Einhalt gebaten, wére
das britische Empire bald zum Einstirzen verurteilt gewesen. Ein Jahr der
offenen Schlacht zwischen Gewerkschaften und Minenbesitzern hatte das
ganze britische Reich vernichtet.

Dies soll auch den anderen Nationen eine Lehre sein.

Funfzehn Faktoren sind es, die fur den Erfolg nétig sind. Einer davon ist Tole-
ranz. Die Ubrigen vierzehn werden in dieser Kursreihe mehrfach erwéahnt.

Intoleranz fesselt den Menschen an die Ignoranz und verbindet seine Augen
mit Angst und Aberglaube. Intoleranz schlieit das Buch des Wissens und
schreibt auf die Vorderseite: ,Nicht mehr &ffnen. Alles steht bereits geschrie-
ben”.

Tolerant zu sein, ist nicht lhre Pflicht - es ist |hr Vorrecht!

Es gibt Leute, deren einziges Anliegen darin besteht, den Samen der Into-
leranz auzusaen. Alle Kriege und alle Streiks bringen einigen wenigen auch
wieder Vorteile. Wenn dem nicht so wére, gébe es keine Kriege, Streiks noch
anderen Auseinandersetzungen dieser Art.

In den Vereinigten Staaten gibt es heute eine gut gedlte Propagandamaschi-
nerie, deren Zweck es ist, zwischen den Besitzern von Betrieben und denen,
die darin im Abhangigkeitsverhaltnis beschaftigt sind, Aufruhr zu schiiren und
Feindschaft zu erzeugen.

Fuhren Sie sich nochmals vor Augen, was denen geschieht, die dieses Spiel
zu weit treiben. Sie sind rasch Geschichte.
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Uberlegen Sie sich gut, wenn Sie im Begriff sind, mit jemanden eine Feind-
schaft aufzunehmen. Ein herzlicher Handschlag vermindert die Wahrschein-
lichkeit, dass auch Sie bald Geschichte sind.

Die Liebe ist die einzige Zierschleife an der dunklen Wolke des Le-
bens. Sie ist der Morgen- und der Abendstern. Sie scheint auf die
Wiege des Kleinkindes und auf das stille Grab. Sie ist die Mutter
der Kinste, die Inspiration der Dichter und Philosophen. Sie ist
die Luft und das Licht eines jeden Herzens. Die Liebe ist eine Zau-
berin und Verzauberin, sie macht aus gewdhnlichen Sterblichen
Kdnige und Kdéniginnen.

Robert Green Ingersall
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Pflegen Sie die Nachstenliebe und Ihr Drang nach Feindschaft wird sich in
Luft auflésen!
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Niemand hat lhnen
eine Chance gegeben?

Ist Ihnen schon einmal
die Idee gekommen,
dass Sie selbst eine
ergreifen kénnten?

[ITH uoajodeN uoa Jﬁﬂgﬂg

[’

http:/ /www.hogeba.de



