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Einleitung — Sieben Männer, die einst jeder kannte

Im Jahr 1901 besuchte der amerikanische Schriftsteller Orison Swett Marden die größten Geschäftsleute seiner Zeit und stellte ihnen allen dieselbe Frage: Wie haben Sie es geschafft? Aus den Interviews entstand ein Buch, How They Succeeded — mit Namen wie Marshall Field, Alexander Graham Bell, Philip D. Armour, John Wanamaker, John D. Rockefeller, Thomas Edison und Andrew Carnegie.

Marden selbst war, ehrlich gesagt, eine faszinierende Persönlichkeit: geboren in eine arme Farmerfamilie in New Hampshire, seine Kindheit war voller Tragödien — seine Mutter starb, als er drei Jahre alt war, sein Vater einige Jahre später bei einem Unfall im Wald. Die drei verwaisten Kinder wurden daraufhin bei verschiedenen Pflegefamilien untergebracht, wo der junge Marden als "Vertragsjunge" zwölf bis vierzehn Stunden am Tag arbeiten musste, im Austausch für Kost und Logis. Aus dieser unsicheren, entbehrungsreichen Kindheit erwuchs ein geradezu besessenes Interesse daran, wie Menschen erfolgreich werden — und als Erwachsener wurde Marden einer der meistgelesenen amerikanischen Autoren der "Erfolgsliteratur": Jahrzehnte vor Napoleon Hill verkaufte er Millionen von Exemplaren seiner Bücher über Ausdauer, Integrität und selbst erarbeiteten Erfolg. How They Succeeded war kein theoretisches Lehrbuch, sondern eine Sammlung echter, persönlicher Gespräche — der Tim-Ferriss-Podcast seiner Zeit, nur eben gedruckt.

Auch Mardens Amerika im Jahr 1901 befand sich in einer Ära des rasanten Wandels: Eisenbahn, Dampfmaschine und industrielle Massenproduktion veränderten die Wirtschaft innerhalb von nur zwei, drei Jahrzehnten vollständig, und eine ganze Generation musste neu lernen, wie man sich in einer Welt zurechtfindet, die ihre eigenen Eltern kaum wiedererkannt hätten. Genau diese Parallele ist es, die dieses Buch auch 125 Jahre später noch relevant erscheinen lässt — nicht weil sich die Geschichte buchstäblich wiederholt, sondern weil die Grundfrage — wie finden wir unseren Platz in einer sich rasch verändernden Welt — unabhängig von der jeweiligen Epoche dieselbe bleibt.

Heute, mehr als hundert Jahre später, haben diese Namen ein merkwürdiges Schicksal erfahren. Manche von ihnen — Edison, Carnegie, Rockefeller — sind der Welt noch immer bekannt, wenn auch oft nur in verschwommener, karikaturhafter Form: "der geniale Erfinder", "der Räuberbaron", "der Philanthrop". Andere — Marshall Field, Philip Armour, John Wanamaker — sind der öffentlichen Erinnerung fast vollständig entfallen, obwohl die von ihnen aufgebauten Institutionen und Prinzipien (Festpreise, Rückgaberecht, gekühlter Lebensmitteltransport) noch heute unseren Alltag prägen.

Warum ausgerechnet diese sieben?

How They Succeeded umfasste ursprünglich zweiundzwanzig Kapitel — mit vielen Namen, die zu ihrer Zeit bekannt waren, heute aber zu kleinen Fußnoten der Geschichte geworden sind. Dieses Buch hat bewusst nur sieben von ihnen ausgewählt: jene, deren Namen, Lebenswerk oder Vermächtnis heute noch erkennbar sind, und deren Geschichten einen echten, lehrreichen Bogen spannen — von Armut zu immensem Reichtum, von Zweifel zum Durchbruch, von privaten Dramen zu Institutionen, die bis heute Bestand haben.

Dies ist kein einfacher Nachdruck. Jedes Kapitel folgt derselben Struktur: eine Darstellung des ursprünglichen Lebenswegs, gefolgt von — und das ist der eigentliche Kern — einem ehrlichen, kritischen Blick auf jene Aspekte, die in den zeitgenössischen, oft feiernden Berichten häufig verschwiegen wurden. Marshall Fields Feindseligkeit gegenüber organisierter Arbeiterschaft, Alexander Graham Bells umstrittene Ansichten über Gehörlose, Philip Armours Skandal um "einbalsamiertes Fleisch", Andrew Carnegies blutige Streikbrecher-Aktion in Homestead — all das ist Teil der Geschichte, denn ein ehrliches Buch kann den Erfolg nicht von dem Weg trennen, der zu ihm geführt hat.

Jedes Kapitel schließt mit einem Abschnitt "Was können wir 2026 aus [Name]s Leben lernen?" — und dieser bietet keine abstrakte Geschichtsstunde, sondern konkrete, auch heute anwendbare Erkenntnisse: wie man eine Finanzkrise übersteht, wann es sich lohnt, eine bewährte, erfolgreiche Laufbahn zugunsten eines unsichereren, aber spannenderen Feldes aufzugeben, warum geschäftlicher Erfolg keinen politischen oder moralischen Erfolg garantiert, und wie man die eigenen Grenzen in eine Ressource verwandeln kann, statt sie als Hindernis zu betrachten.

Warum jetzt?

Im Jahr 2026 leben wir in einer Zeit, die viele mit einem zweiten Gilded Age vergleichen — künstliche Intelligenz, Automatisierung und die Neuordnung globaler Märkte bringen ebenso schnelle, unvorhersehbare Umbrüche mit sich wie jene, die Marshall Field oder Andrew Carnegie erlebten, als Dampfmaschine und Stahlindustrie ihre Welt neu formten. Diese Menschen sind heute nicht deshalb interessant, weil man ihre Methoden wörtlich kopieren könnte — die meisten von ihnen arbeiteten mit Mitteln (Eisenbahnkartelle, das Fehlen von Arbeitnehmerrechten, unregulierte Märkte), die die heutige Welt zu Recht ablehnt. Sie sind interessant, weil sie sich einer Grundfrage stellen mussten, der wir uns auch heute stellen: Wie finden wir unseren Platz in einer Welt, die sich schneller verändert, als wir uns daran gewöhnen können?

Eine Anmerkung zur Quelle

Dieses Buch ist eine modernisierte, kuratierte und kritisch kommentierte Bearbeitung von Orison Swett Mardens gemeinfreiem Werk How They Succeeded aus dem Jahr 1901. Die im Buch enthaltenen ursprünglichen Anekdoten und Fakten stützen sich auf Mardens Interviews sowie auf zusätzliche, unabhängig überprüfte historische Quellen (biografische Archive, akademische und institutionelle Dokumentationen). Die Abschnitte "Was können wir lernen...", der kritische Kontext und die modernen Parallelen sind die eigenständige Arbeit der Herausgeberin dieser Ausgabe.

Es handelt sich nicht um einen einfachen Nachdruck eines bestehenden Buches — alle derzeit auf dem Markt erhältlichen Ausgaben von How They Succeeded sind unveränderte Nachdrucke. Dies ist die erste Ausgabe, die Mardens Material mit Fokus auf die sieben bekanntesten Persönlichkeiten, mit kritischem Kontext und mit Bezug zum Jahr 2026 aufbereitet.

Wie liest man dieses Buch?

Sie müssen es nicht der Reihe nach lesen. Jedes Kapitel steht für sich allein — Sie können den Namen wählen, der Sie am meisten interessiert, oder jenes Fachgebiet (Handel, Erfindungen, Industrie), das Ihrer eigenen Situation am nächsten kommt. Liest man jedoch alle sieben, zeichnet sich ein weiteres Muster ab: sieben völlig unterschiedliche Wege zu demselben Ziel — der Erkenntnis, dass dauerhafter Erfolg niemals von einem einzigen Trick oder einem glücklichen Moment abhängt, sondern davon, wie wir auf die Herausforderungen unserer eigenen Zeit reagieren, wenn niemand sonst im Voraus sagen kann, was funktionieren wird.

Beginnen wir mit Marshall Field — dem Mann, der, ausgehend von der Armut einer Farm in Massachusetts, lernte, dass eine finanzielle Reserve kein Luxus ist, sondern eine strategische Waffe.


Kapitel 1 — Marshall Field: Der Mann, der dem Glück nie vertraute


  [image: Marshall Field, um die frühen 1900er Jahre]
  Marshall Field, um die frühen 1900er Jahre



Marshall Field wurde 1834 auf einer Farm in Conway, Massachusetts, geboren, als drittes von sechs Kindern von John Field und Fidelia Nash. Die Wurzeln der Familie reichten bis ins Jahr 1629 zurück — ihre puritanischen Vorfahren gehörten zu den Ersten, die aus England nach Amerika kamen, und eine sparsame, selbstbeherrschte Lebenshaltung wurde über Generationen hinweg weitergegeben. Dieses puritanische Erbe war keine bloße religiöse Formalität: Es bedeutete konkrete, alltägliche Lebensprinzipien — das Vermeiden unnötiger Ausgaben, die Heiligkeit eines mündlichen Versprechens und die Überzeugung, dass ehrliche Arbeit an sich einen moralischen Wert darstellt, nicht nur ein Mittel zum Lebensunterhalt. Sie waren nicht mittellos, aber sechs Kinder auf dem bescheidenen Einkommen einer Farm großzuziehen erforderte echte Disziplin: Jeder musste arbeiten, und Geld durfte nie leichtfertig ausgegeben werden.

Sein Vater war selbst so etwas wie ein Arbeitstier, und diesen Wert gab er schon früh an seinen Sohn weiter. Field zeigte schon jung ein Gespür fürs Geschäft — er handelte mit Taschenmessern unter seinen Mitschülern mit einem Geschick, das weit über sein Alter hinausging. Die Arbeit auf der Farm gab ihm körperliche Ausdauer, doch sein Herz fand darin keine Heimat: Er wusste, dass er nicht sein ganzes Leben lang das Land bestellen wollte.

Mit siebzehn Jahren verließ er das Elternhaus und begann als Ladenangestellter in einem Gemischtwarenladen in Pittsfield für zehn Dollar die Woche — vier bis fünf Jahre lang lernte er hier die Grundlagen des Handels, wohnte in einem Zimmer über dem Laden und sparte jeden verdienten Cent. Der Ladenbesitzer, Deacon Henry Davis, wurde bald auf ihn aufmerksam: Field wurde als aufmerksamer, gründlicher Verkäufer bekannt — so sehr, dass Stammkunden mit der Zeit regelrecht an ihm hingen und ausdrücklich verlangten, von ihm bedient zu werden. Als der Besitzer ihm ein Teilhaberangebot machte, lehnte Field ab: Er war überzeugt, dass die großen Vermögen nicht in Neuengland, sondern im rasch wachsenden Westen entstehen würden.

Als er nach Chicago kam, war die Stadt noch weit von der heutigen Metropole entfernt: Sie hatte kaum vierundachtzigtausend Einwohner, voller Schwung, aber mit ungewisser Zukunft. Field trat 1856, mit zweiundzwanzig Jahren, als einfacher Angestellter in die Großhandelsfirma Cooley, Wadsworth & Co. ein, wo er außergewöhnliches Talent im Aufbau von Beziehungen zu ländlichen, mittelwestlichen Händlern und in der Lagerverwaltung bewies. Innerhalb von neun Jahren wurde er so vertrauenswürdig, dass er, als einer der Gründer, Cooley, 1862 aus der Firma ausschied, dessen Teilhaberanteil erwerben konnte, und das Unternehmen firmierte fortan als Farwell, Field & Co.
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1865 wagten Field und einer seiner jüngeren Teilhaber, Levi Leiter, einen bedeutenden Schritt: Sie nahmen das Angebot von Potter Palmer an, der bereits ein erfolgreiches Textilwarengeschäft an der Lake Street führte, das sich gezielt an die städtische, weibliche Kundschaft richtete. Palmer hatte zuvor Innovationen wie ein bedingungsloses, "fragenloses" Rückgaberecht und aufwendig gestaltete Schaufensterdekorationen eingeführt — Prinzipien, die später in Fields Händen zu einer wirklich systematischen, durchgängig konsequent angewandten Philosophie wurden. Mit dem Beitritt von Field und Leiter firmierte das Unternehmen als Field, Palmer & Leiter, und als Palmer sich 1867 aus gesundheitlichen Gründen aus dem Geschäft zurückzog (Field und Leiter kauften daraufhin seinen Anteil auf), wurde das Unternehmen als Field, Leiter & Co. bekannt. Palmer konzentrierte sich fortan auf Immobiliengeschäfte, und er war es auch, der seine ehemaligen Partner überzeugte, in ein von ihm errichtetes, sechsstöckiges, marmorverkleidetes Gebäude an der State Street umzuziehen — der berühmte "Marble Palace", der bei seiner Eröffnung 1868 jedem eintretenden Herrn eine Zigarre und jeder eintretenden Dame eine Rose schenkte.

Als Wendepunkt seiner Karriere nannte er selbst nie ein großes Geschäft oder eine glückliche Investition, sondern etwas weitaus Prosaischeres: das Ersparen seiner ersten fünftausend Dollar. Diese Summe gab ihm die Sicherheit, die nächste Gelegenheit zu ergreifen, ohne sich dafür verschulden zu müssen.

Diese Philosophie — das Wirtschaften auf Bargeldbasis — rettete ihn 1857, als eine Finanzpanik fast jeden vom Markt fegte, außer jenen Firmen, die nicht blindlings Kredit gewährt und nicht davon gelebt hatten. Fields Unternehmen kaufte gegen Bargeld ein, verkaufte auf kurze Frist, und als die Krise kam, schuldete es niemandem etwas.

Der große Chicagoer Brand von 1871 nahm ihm alles — Gebäude, Warenbestand, alles, einschließlich des erst drei Jahre zuvor eröffneten Marble Palace. Doch weil er keine Schulden hatte, konnte er neu anfangen: Er mietete ein erhalten gebliebenes Stallgebäude und brachte, mit achtzehnstündigen Arbeitstagen, das Geschäft innerhalb weniger Wochen wieder auf die Beine. Zwei Jahre später, während der Panik von 1873, rettete dieselbe disziplinierte, schuldenarme Betriebsweise das Unternehmen erneut, als viele seiner Konkurrenten bankrottgingen.
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Die Neuerfindung des Einzelhandels

Fields wahre Revolution war nicht sein Überlebensinstinkt, sondern seine Haltung gegenüber den Kunden. Im amerikanischen Handel jener Zeit herrschte das Prinzip "caveat emptor" — "der Käufer möge sich in Acht nehmen": Feilschen, schwankende Preise, und so gut wie keine Garantie für die Qualität der gekauften Ware. Field stellte dieses Modell vollständig auf den Kopf: Er führte einen einheitlichen, für alle geltenden, ausgeschriebenen Preis ein (womit das Feilschen ein Ende hatte) und ein bedingungsloses Rückgaberecht ohne jede Begründung — war jemand mit einem Kauf nicht zufrieden, konnte er ihn einfach zurückbringen, ohne Fragen.

Der berühmte Satz "Give the lady what she wants" ("Geben Sie der Dame, was sie möchte") soll in einem ganz bestimmten Moment entstanden sein: Als Field bemerkte, wie einer seiner Angestellten mit einer Kundin wegen einer Reklamation stritt, trat er sofort hinzu und beendete die Auseinandersetzung, indem er einfach anordnete, dem Wunsch der Kundin nachzukommen. Dieser Satz und das damit verbundene Prinzip "der Kunde hat immer recht" wurden bald zur Betriebsphilosophie des gesamten Unternehmens, und er wies seine Angestellten auch an, niemals einer Kundin ein Produkt aufzudrängen, die kein Interesse zeigte — ein scharfer Gegensatz
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Was können wir 2026 aus Marshall Fields Leben lernen?
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