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			Wie man Freunde gewinnt

			Eine Anleitung, (mehr) Einfluss zu erlangen 

			Im Bereich der Persönlichkeitsentwicklung kommt man an einigen wichtigen Autoren nicht vorbei. Einer davon ist Dale Carnegie. Nicht umsonst wird er von vielen Amerikanern als Mitbegründer dieses relativ jungen Zweigs der Geisteswissenschaften gefeiert, vor allem dank seines Bestsellers How to Win Friends and Influence People1 (erstmals 1936 erschienen).

			Carnegie wurde 1888 in Missouri geboren und starb 1955 in New York. Inspiration für seine Werke fand er oft in seinen eigenen Erfahrungen, aber auch in Dingen, die er gelesen hatte oder in Anekdoten aus seinen Public-Speaking-Seminaren. Seine Methode der Persönlichkeitsentwicklung lehrte er zunächst im Programm des YMCA New York, später auch in seinem eigenen Dale Carnegie Course.

			Ursprünglich vermittelte er dort vor allem Kompetenzen für Geschäftsleute und Handelsvertreter. How to Win Friends and Influence People stützt sich zu einem großen Teil auf deren praktische Erfahrungen mit Carnegies Technik.

			Das Buch richtet sich jedoch an ein wesentlich breiteres Publikum als nur an Verkäufer und Unternehmer. Das darin vorgestellte Sozialkompetenzmodell soll helfen, freundschaftliche und durchaus auch profitable Beziehungen aufzubauen – zum gemeinschaftlichen Nutzen aller Beteiligten.

			Schlüsselinformationen

			
					Referenzwerk: How to Win Friends and Influence People 

					Deutsche Version: Wie man Freunde gewinnt: Die Kunst, beliebt und einflussreich zu werden

					Autor: Dale Carnegie (Gründer des Dale Carnegie Course; geboren 1888 in Maryville/Missouri; gestorben 1955 in New York/New York)

					Erstausgabe: 1936 

					Thema: Führungsqualitäten und Persönlichkeitsentwicklung

					Schlüsselwörter: 	Persönlichkeitsentwicklung: Selbstkompetenz, seine Persönlichkeit anzunehmen und kreative Fähigkeiten sowie persönliche Effizienz weiter auszubauen

	Public Speaking: rhetorische Kompetenz, andere zu überzeugen bzw. zu beeinflussen, auf eine bestimmte Art und Weise zu handeln




			



			

			
				
					1. Titel der aktuellen deutschen Ausgabe: Wie man Freunde gewinnt. Die Kunst, beliebt und einflussreich zu werden. Übersetzt von Hedi Hänseler, erschienen bei Fischer Taschenbuch, Frankfurt/Main. Die erste deutsche Fassung (mit dem Untertitel Die Kunst sich beliebt zu machen und einflußreich zu sein) erschien bereits 1963 beim Rascher-Verlag, Zürich/Stuttgart und wurde von Herrmann von Wedderkop übersetzt.

				

			

		


		
			Einleitung

			Zum Autor

			Dale Carnegie wird am 24. November 1888 in Maryville/Missouri geboren. Als Sohn einer nicht gerade wohlhabenden Bauernfamilie schafft er es nichtsdestotrotz ans Warrensburg State Teachers College (heute University of Central Missouri). Kurz nach seinem Abschluss arbeitet Carnegie unter anderem als Fleischverkäufer für Armour and Company. Mit seiner überragenden Überzeugungskraft ist er dabei schon nach kurzer Zeit einer der erfolgreichsten Mitarbeiter. Sobald seine Finanzen einigermaßen gesichert sind, erfüllt er sich seinen größten Wunsch und belegt Schauspielkurse an der American Academy of Dramatic Arts in New York. Leider bleibt er damit ziemlich erfolglos, sodass er aus Geldmangel in den YMCA an der 125. Straße ziehen muss.

			Klatsch und Tratsch

			Während seiner Zeit als Schauspieler verliebt sich Carnegie in eine junge Kollegin, die ihn allerdings nur ausnutzt, um an eine Rolle zu kommen. Die Trennung, so heißt es, sei der Anfang vom Ende von Carnegies Begeisterung für die Schauspielerei gewesen.



			Zu dieser Zeit hat Carnegie die Idee, Rhetorik-Unterricht zu geben. Mit dem Einverständnis des New Yorker YMCA-Leiters hält er 1912 sein erstes Public-Speaking-Seminar. Gleich zu Beginn muss er improvisieren – und bemerkt, wie seine Kursteilnehmer mit der gleichen Technik an Selbstbewusstsein gewinnen und zu kompetenten, wortgewandten Rednern heranreifen. Auch Carnegie gewinnt mit jedem neuen Seminar an Erfahrung, sodass seine Methodik im Laufe der Zeit immer besser wird.

			YMCA

			YMCA steht für Young Men’s Christian Association (Christlicher Verein junger Menschen, CVJM) – ein weltweites Jugendnetzwerk, das 1844 in London seinen Anfang nahm. Ursprünglich war das Ziel, mit Sportangeboten und interessanten Weiterbildungsmöglichkeiten oder Vorträgen, aber auch mit günstigen Unterkünften für junge Menschen die harmonische Entfaltung von Körper, Geist und Seele zu fördern. Carnegies Seminare passen hervorragend in dieses Konzept. Heute ist der YMCA in über einhundert Ländern mit vielen verschiedenen sozialen Angeboten aktiv.



			Ab 1926 macht Carnegie mit seinem ersten Buch, Public Speaking: A Practical Course for Business Men1, sein Knowhow einem größeren Publikum zugänglich, sechs Jahre später erscheint eine Neuauflage unter dem Titel Public Speaking and Influencing Men in Business2. Schließlich veröffentlicht er 1936 How to Win Friends and Influence People, die hier besprochene, allgemeiner anwendbare Version seiner Methoden. Carnegies Techniken werden seitdem nicht nur in Verkaufs- und Personalmanagement, sondern auch in persönlichen Beziehungen, besonders in Familien, eingesetzt. Zudem gründet der Autor sein eigenes Trainingsprogramm, The Dale Carnegie Course, und hält überall in den USA Seminare ab.

			Klatsch und Tratsch

			Dale Carnegie hieß ursprünglich Carnagey. Doch 1916, nach seiner Teilnahme an einer Konferenz in der berühmten New Yorker Carnegie Hall beschließt er, seinen Namen zu ändern, um von der Namens-„Verwandtschaft“ mit dem legendären Stahl-Tycoon und Philanthropen Andrew Carnegie (1835-1919) zu profitieren. 



			How to Win Friends and Influence People ist so erfolgreich, dass davon bis zu Carnegies Tod 1955 mehr als 5 Millionen Ausgaben verkauft werden, übersetzt in 31 Sprachen. Bis heute sind es weltweit sogar mehr als 40 Millionen.

			Durch The Dale Carnegie Course wurden inzwischen ebenfalls mehr als 400.000 Kursteilnehmer erfolgreich ausgebildet. Carnegies zweite Ehefrau, Dorothy Price Vanderpool, war zunächst selbst Kursteilnehmerin und arbeitete dann als Sekretärin des Autors, bevor sie den Ausbildungsbetrieb um Kurse speziell für Frauen erweiterte. Nach dem Tod ihres Mannes aktualisierte sie die Ausgabe von How to Win Friends and Influence People, bevor schließlich Donna Dale Carnegie, die Tochter der beiden, den Vorsitz von Dale Carnegie & Associates übernahm.

			Klatsch und Tratsch

			Dale Carnegies erste Ehefrau war Französin. Die beiden hatten sich bei einer Konferenzreise Carnegies kennengelernt und waren 10 Jahre lang verheiratet, auch wenn die Ehe schon nach kurzer Zeit nicht mehr sehr glücklich verlief. 1931 ließen sie sich schließlich scheiden.



			In seinem Buch beschreibt Carnegie auch die Hauptmerkmale des sogenannten „Selfmademan“. Dafür ist seine eigene Biographie ein beeindruckendes Beispiel: Carnegies sagenhafter Aufstieg aus ärmlichen Verhältnissen bis hin zu seinem Tod am 1. November 1955 (in seinem Haus in Forest Hill/Queens/New York) als reicher, weltberühmter Autor ist der Inbegriff des amerikanischen Traums.

			Hintergrund

			1890, knapp zwei Jahre nach Carnegies Geburt, verkünden die Vereinigten Staaten von Amerika das offizielle Ende der „Frontier“-Ära, Zeit der Erschließung des „Wilden Westens“ und der Ausbreitung der „Zivilisation“. Es folgt eine Periode des wirtschaftlichen Aufschwungs mit zahlreichen technischen Fortschritten der Industrie, dank neuer Methoden der Standardisierung und Mechanisierung. Zudem wird die Industrialisierung – besonders im Nordosten der Vereinigten Staaten – von zahlreichen Einwanderern gestützt. So wandelt sich die ehemalige Agrarnation zum urbanisierten Industriestaat.

			Der Ausbruch des Ersten Weltkrieg zwingt die USA dazu, mit der Monroe-Doktrin zu brechen (seit 1823 Prinzip der Nichteinmischung (non-intervention) der Vereinigten Staaten in internationale Konflikte). Der Konflikt stärkt das Land sowohl wirtschaftlich als auch kulturell – doch der brutale Börsencrash von 1929 stürzt die USA in die Great Depression (‚Große Depression‘) der Weltwirtschaftskrise; das amerikanische Leitbild, Erfolg sei durch genug Willenskraft und harte Arbeit für jeden stets verfügbar, bricht in sich zusammen. Mit den New Deal-Reformmaßnahmen versucht die Regierung, die Krise unter anderem durch Großbauprojekte zu lindern. Doch erst mit dem Zweiten Weltkrieg findet die US-Wirtschaft wieder zu ihrer ursprünglichen Dynamik zurück und die USA nehmen ihre Position als politische Supermacht ein.

			Vor diesem Hintergrund der tiefgreifenden Wirtschaftskrise der 1930er Jahre entwickelt Carnegie seine Methode der Persönlichkeitsentwicklung aus seinen Erfahrungen als Public-Speaking-Coach. Die entsprechende Theorie zum Knüpfen und Halten sozialer Bindungen wird in How to Win Friends and Influence People dargestellt. Das Werk entsteht also mitten zwischen dem amerikanischen Traum des Selfmademan und dem dringenden Bedürfnis des Landes, nach dem Trauma des Schwarzen Donnerstags (Black Thursday) seine Energie und seinen Unternehmergeist wiederzufinden. 

			Gut zu wissen

			Der Schwarze Donnerstag (Black Thursday) bezeichnet den Wallstreet-Börsencrash am Donnerstag, dem 24. Oktober 1929. Ihm folgt eine dramatische Wirtschaftskrise, wie sie die Welt bis dahin noch nicht gesehen hat. Sie breitet sich in der Folge von den USA (dort unter dem Namen der Great Depression/‚Große Depression‘) auf die gesamte Weltwirtschaft aus, die sie über mehrere Jahre im Griff hält.



			Carnegie verfasst How to Win Friends and Influence People (und andere Werke) zudem unmittelbar nach der Geburtsstunde der Psychoanalytik. Dieser ursprüngliche Teilbereich der Medizin, der sich mit dem Unterbewusstsein und dessen Trieben (auch in ihrer pathologischen Ausprägung) befasst, ist kurz zuvor innerhalb kürzester Zeit zu einer eigenen (Mode-)Wissenschaft aufgestiegen und hat Carnegies Theorien zweifellos beeinflusst. Auch wenn die Psychoanalyse vor allem als Therapiemethode zutiefst unterbewusster Traumata konzipiert ist, stellt sie außerdem einige interessante Theorien zur infantilen Sexualität als Ursache psychischer Probleme im Erwachsenenalter auf.

			Klatsch und Tratsch

			Sigmund Freund (1856-1939), der Begründer der Psychoanalytik, interessierte sich ebenfalls für die Heilwirkung von Kokain – zur Bekämpfung von Müdigkeit und Neurasthenie (‚Nervenschwäche‘/unspezifischer psychischer Erschöpfungszustand). Es ist nicht unwahrscheinlich, dass er diese Effekte auch selbst getestet hat.



			Das Konzept der Persönlichkeitsentwicklung geht ebenfalls auf die Psychoanalytik zurück, genauer gesagt auf Beiträge von Carl Gustav Jung (1875-1961) und Alfred Adler (1870-1937), die auch einige Management-Theorien beeinflusst haben. Es ist also anzunehmen, dass Überschneidungen zwischen diesen Methoden und Carnegies ersten Seminaren bestanden, die sich ja vor allem an Unternehmensleiter und Handelsvertreter richteten.

			

			
				
					1. (auf Deutsch etwa Public Speaking: Praxistraining für Geschäftsmänner – übersetzt für 50Minuten.de)

				

				
					2. (auf Deutsch etwa Public Speaking und Beeinflussung anderer in der Geschäftswelt – übersetzt für 50Minuten.de)

				

			

		


		
			Zusammenfassung von How to Win Friends and Influence People

			Einflüsse

			Carnegie hat zwar im Bereich der Persönlichkeitsentwicklung selbst viele neue Ideen entwickelt, die ihm die Hochachtung seiner Mitmenschen einbrachten – er hat aber ebenso reichlich – und dankbar – die Erkenntnisse diverser anderer großer Denker genutzt, von der Antike bis zur Neuzeit.

			Asien

			Auch wenn sich Carnegie selbst nicht als Philosoph sieht, stützt er sich dennoch häufig auf bedeutende Persönlichkeiten der Religionsgeschichte, angefangen bei Zarathustra, dem persischen Reformator und Begründer des Zoroastrismus (widersprüchliche Angaben, möglicherweise 628-551 v. Chr.).

			Gut zu wissen

			Das Perserreich war ein antikes Großreich, das im 4. Jahrhundert v. Chr. von Alexander dem Großen (356-323 v. Chr.) erobert wurde. Im 7. Jahrhundert wurde Persien muslimisch. Heutzutage entspricht das ehemalige Königreich etwa dem Gebiet des Irans, dessen Bewohner noch immer mehrheitlich Persisch sprechen. Persiens prämuslimische Kultur wurde stark vom Zoroastrismus geprägt. 



			Carnegie interessiert sich außerdem für die chinesischen Philosophen Konfuzius (circa 551-479 v. Chr.) und Laotse (6.-5. Jahrhundert v. Chr.). Konfuzius‘ Philosophie stellt eine soziale Ordnung vor, die auf dem Respekt von Tugend aufbaut. Ursprünglich war dies eher als Moralkonzept und weniger als Religion gedacht, um den Menschen (im Mittelpunkt der Philosophie) Harmonie durch Aufrichtigkeit zu bringen. Die gleiche Aufrichtigkeit steht auch im Fokus von Carnegies Methode. Laotse gilt dagegen als Begründer des Daoismus, einer chinesischen Religion, die den Menschen als bewusst denkendes und handelndes Individuum begreift, das sich intuitiv harmonisch ins Universum eingliedern soll.

			Ebenso unterstreicht Carnegie Parallelen zu Buddha (Siddhartha Gautama, wahrscheinlich 563-483 v. Chr.), den er mehrfach zitiert. Der Begründer des Buddhismus hat laut Carnegie folgendes simples Prinzip aufgestellt: Eine soziale Beziehung kann langfristig nicht funktionieren, wenn sie nicht auf gegenseitiger Achtung bzw. gegenseitiger Zuneigung aufbaut. Schließlich zitiert Carnegie auch Jesus‘ Worte, die seiner Meinung nach die diversen anderen Philosophien zusammenfassen: „Alles, was ihr wollt, dass euch die Leute tun sollen, das tut ihr ihnen“ (Matthäus 7:12; vgl. Carnegie S. 1271).

			In Anlehnung an diese Vorbilder formuliert Carnegie einige Grundsätze seiner Methode:

			
					Bevor man ein Urteil fällt, sollten unbedingt auch alle anderen Perspektiven neben der eigenen betrachtet werden.

					Alle Überzeugungen anderer müssen respektiert werden.

					Aufrichtigkeit ist Grundvoraussetzung für alle sozialen Beziehungen.

			

			Griechischer Einfluss

			Mehrfach betont Carnegie auch, dass er den berühmten griechischen Philosophen Sokrates für einen der ersten und besten Psychologen hält. Sokrates‘ Lehrmethode des Sokratischen Dialogs auf der Grundlage von interaktiven Fragen an die Schüler ist über die Jahrhunderte hinweg aktuell geblieben. Carnegie nutzt dies, um auf sehr subtile Weise einem Zuhörer die eigene Meinung näherzubringen.

			Klatsch und Tratsch

			Sokrates (469-399 v. Chr.) hat selbst keinerlei schriftliche Aufzeichnungen hinterlassen. Nur durch die Werke von Xenophon (griechischer Philosoph und Historiker, etwa 430-355 v. Chr.), die Komödien von Aristophanes (griechischer Komödiendichter, etwa 445-380 v. Chr.) und die Dialoge von Sokrates‘ Schüler Platon (griechischer Philosoph, etwa 427-348/347 v. Chr.) kennen wir heute noch Sokrates‘ Philosophie, sowie die berühmte Geschichte um seinen Tod: Unter dem Vorwurf, die Jugend zu verderben, wurde er verurteilt, den Schierlingsbecher zu trinken.



			Zeitgenössische Einflüsse

			Schließlich führt Carnegie auch mehrere Philosophen des 19. und 20. Jahrhunderts an. Die Techniken, sein Umfeld zu beeinflussen, stützen sich zweifellos auf John Dewey (1859-1952), den Begründer der Instrumentalismus-Doktrin. Der amerikanische Pädagoge und Pragmatiker stellt die These auf, dass Menschen zu allererst nach Bedeutsamkeit streben. Carnegie ergänzt dabei, dass dieses ausgeprägte Bedürfnis nach Bedeutsamkeit, das er auf einer Ebene mit Grundbedürfnissen wie Essen oder Schlafen verankert, nur durch Anerkennung und Lob von anderen gestillt werden kann – unabhängig vom Motiv des Wunsches.

			William James (1842-1910), ein weiterer pragmatischer Philosoph, vertritt dieselbe Meinung: „Das Verlangen nach Anerkennung ist zutiefst im menschlichen Wesen verwurzelt“ (vgl. Carnegie S. 126). Carnegie greift dieses Zitat auf – es wird zu seiner Hauptstrategie, um zunächst Freundschaften zu schließen und diese Freunde später zu beeinflussen. Auch in Freuds Triebtheorie wird das Bedürfnis nach Anerkennung als natürlicher Antrieb des menschlichen Handelns gelistet – neben dem bekannten Sexualtrieb und weiteren Bedürfnissen.

			Carnegie baut mit seiner Methode also auf der Befriedigung dieses Bedürfnisses nach Anerkennung auf und stellt als eine der ersten Grundregeln auf, dass man immer die Namen seiner Kommunikationspartner kennen – und auch nicht vergessen! – sollte. Dazu zitiert er den amerikanischen Schriftsteller und Philosophen Ralph Waldo Emerson (1803-1882): „Gute Manieren setzen sich aus kleinen Opfern zusammen“ (vgl. Carnegie S. 106).

			Zusammenfassung

			Aufrichtigkeit

			Unterstützt durch die Weisheiten antiker und moderner Philosophie erstellt Carnegie ein Sozialkompetenzmodell, das allen Individuen erlauben soll, ihren Platz in der Gesellschaft einzunehmen und dort Zufriedenheit und Erfolg zu erfahren. Von den historischen Philosophen hat er den Wert der Aufrichtigkeit übernommen, von den zeitgenössischeren zudem die Annahme, dass jeder Mensch nach Anerkennung verlangt. So ist die Kernidee von Carnegies Methode eine Synthese aus beidem: anderen aufrichtiges Interesse entgegenzubringen.

			Richtig zuhören

			Anderen mit aufrichtiger Aufmerksamkeit zuzuhören, ernsthaft von ihnen lernen zu wollen – Carnegie zitiert hierzu wiederum Emerson: „Jeder Mensch, mit dem ich zu tun habe, ist mir in irgendeiner Beziehung überlegen, und ich kann von ihm lernen“ (vgl. Carnegie S. 52). So kann jeder etwas zur Gesellschaft beitragen, es kommt zum Gleichgewicht. Außerdem wünscht sich schließlich jeder, dass seine persönlichen Begabungen von anderen erkannt werden. Um sich zu entfalten, braucht ein Mensch Beachtung. Indem man seinem Gegenüber aufrichtig zuhört, kann man diesem doppelten Bedürfnis entsprechen: Man selbst lernt etwas Neues, und gleichzeitig erfüllt man den Wunsch der Anderen nach Anerkennung.

			Dementsprechend sollte jegliche Schleimerei unterbunden werden, denn sie ist niemals ehrlich gemeint. Verachtung hilft uns ebenso wenig, die Sympathien anderer zu erlangen – das kann nur Aufrichtigkeit. So lässt sich die Kernaussage von Carnegies Werk folgendermaßen zusammenfassen: andere schätzen, um selbst geschätzt zu werden. Solche Aufmerksamkeit, gar Zuneigung, kann nur auf Ehrlichkeit aufbauen und verlangt ein gewisses Maß an Selbstlosigkeit im Umgang mit anderen.

			Entgegenkommen kann Konflikte entschärfen

			In Konfliktsituationen nehmen Menschen meist instinktiv eine Defensivhaltung ein, die häufig mit Wut und Aggressivität einhergeht. Dadurch eskaliert die Situation zwangsläufig, sodass zum Schluss alle Parteien frustriert, aufgewühlt und voller Schuldgefühle zurückbleiben. Konfrontationen solcher Art sollte man daher tunlichst vermeiden. Um seine These zu untermauern, zitiert Carnegie Buddha: „Hass wird
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