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An alle Idioten auf diesem Planeten.

Ohne sie hétte ich keine Arbeit.






+GANZ EGAL, WIE KLUG SIE SEIN MOGEN -
EINEN GROSSTEIL IHRES LEBENS
VERHALTEN SIE SICH WIE EIN IDIOT"

SCOTT ADAMS, DAS DILBERT-PRINZIP
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Vorwort

Die Menschen sind Idioten. Das kann ich mit dem vorliegenden Buch
ganz genau beweisen. Ich tue es, indem ich lhnen zeige, wie Men-
schen handeln, damit Sie verstehen, dass es unsere Handlungen sind,
die uns die Ergebnisse einbringen, die wir bekommen. Ich beweise
Ihnen, dass wir zwar alle sagen, wir wollten beruflich erfolgreich sein,
glucklich sein, gesund sein, finanziell abgesichert sein, eine gute
Regierung und liebe Kinder haben. Wir tun jedoch haufig nicht viel
dafur, dass das auch eintritt. Wir sagen, wir wollen dies und das, tun
aber haufig das Gegenteil. Wir sabotieren unseren eigenen Erfolg.
Es fallt mir nicht schwer, dies in verschiedenen Bereichen zu zeigen,
und ich bin sicher, Sie werden mir zustimmen, wenn ich lhnen zu je-
dem einzelnen Thema meine Gedanken darlege.

Dieses Buch ist aus einem lassig hingeworfenen Kommentar ent-
standen, den ich wahrend eines Rundfunkinterviews machte, bei dem
Zuhorer wahrend der Sendung anrufen konnten. Ich sprach gera-
de Uber mein Buch ,Goodbye Pleite, hello Luxus”. Ich lieB mich Gber
einige Dummbheiten aus, die Menschen so mit ihrem Geld anstellen
und wie sie sich dadurch ihr Leben versauen. Ein Zuhorer rief in der
Sendung an und sagte: ,Larry, das klingt ja ganz, als warst Du der
Meinung, wir waren alle Idioten!”

Ich antwortete: , Nein, mit diesem Missverstandnis will ich lieber
gleich aufrdumen: Ich glaube nicht, dass alle Menschen Idioten sind —
ich weiB es. Ich weiB es, und ich kann es beweisen.”

Mein Kommentar lie3 beide, den Anrufer und den Moderator
der Sendung, zusammenzucken. Aber er bewirkte, dass mir alle zu-
hoérten. Dann belegte ich in wenigen kurzen Satzen, warum ich weil3,
dass die Menschen Idioten sind. Diese paar Satze, die Sie auch in
den nachsten Kapiteln lesen kénnen, wurden der Anlass flr dieses
Buch.



Ich weiB, dass die Leute ihr Leben durcheinanderbringen, indem sie
dumme Entscheidungen treffen und idiotische Dinge tun. Auch Sie
wissen das. Gibt es jemanden, der es nicht weiB? Ich habe entschie-
den, dass es Zeit ist, die Dummbheit der Menschen ans Licht zu brin-
gen und sie direkt anzusprechen. Ich bin es leid, dass Menschen die-
sem Thema immer wieder ausweichen und um den heiBBen Brei he-
rumreden, und ich kann mir vorstellen, dass es Ihnen dhnlich geht.
Ich finde es albern und lacherlich, dass unsere Gesellschaft so ,, poli-
tisch korrekt” geworden ist, dass man die Dinge nicht mehr beim
Namen nennen darf und sich bléde Ausreden einfallen lassen muss
far die Tatsache, dass die Menschen nun mal Idioten sind. Es ist hochste
Zeit, sich mal damit zu befassen, dass die Menschen viele Dummbheiten
begehen, sich zu Gberlegen, warum sie das tun und ihnen zu zeigen,
wie sie damit aufhéren kénnen.

In diesem Buch schreibe ich GUber Geschaftliches, Gber Familie, Ge-
sundheit, Ubergewicht, Erfolg, Geld und anderes. Ich werde dabei
genau erklaren, welche Veranderungen stattfinden mussen, damit
die Leute ihrem Leben eine Wende geben kénnen. Ich zeige Ihnen,
wie Sie bessere Ergebnisse erzielen, indem Sie die Verantwortung
far das, was Sie sagen und fur Ihre Bedirfnisse Gbernehmen und ein
paar neue ldeen umsetzen kénnen, um das alles Wirklichkeit werden
zu lassen.

Dieses Buch beweist nicht nur, dass die Menschen Idioten sind und
warum sie es sind, sondern es sagt Ihnen genau, was Sie tun mussen,
um kein Idiot mehr zu sein. Wenngleich der Titel dieses Buches viele
schockiert und fur viele sehr negativ klingt, ist es doch mein posi-
tivstes Buch von allen bisher. Keines meiner bisherigen Blicher enthalt
mehr praktische Informationen dartber, was Sie tun kénnen, um
andere Ergebnisse zu erhalten.

Das durfen Sie erwarten: Ein bisschen Berufliches. Ein bisschen per-
sdnliche Entwicklung. Ein bisschen was Uber Geld. Ein bisschen was



Uber Kindererziehung. Ein bisschen war Gber Beziehungen. Ein biss-
chen was Uber Gesundheit und Wellness. Etwas solides Know-how.
Etwas SpaB. Plus eine ordentliche Portion richtige Einstellung und ge-
sunden Menschenverstand!

Meine Aussagen und die der anderen

Ich arbeite regelméaBig mit vielen anderen bekannten Rednern und
Autoren zusammen. Diese Leute haben richtige Fans, die sie wie Gu-
rus anbeten. Ich habe gesehen, wie diese Jungs einen Raum betreten
und zusehen, wie die Menge vor Freude Uber ihre bloBe Anwesenheit
féormlich in einen Orgasmus gerat. Die Leute stehen auf, schreien
und heulen und bekommen Géansehaut. Das alles wegen eines Le-
bensberater-Gurus? Ach, du liebe Gute!

So erging es auch Rush Limbaugh und seinen Anbetern. Was fur ein
passender Name fur diese Art Fans! Anbeter sind Menschen, die, ohne
nachzudenken, alles gut finden, was an Themen oder Ideen von je-
mandem kommt, weil sie von der Person Uberzeugt sind, von der die
Idee stammt. Sie haben aufgehort, selbstandig nachzudenken und
lassen ihren Guru fur sich denken. Ich habe dieses Verhalten haufig
bei fundamentalistischen Christen bemerkt. Jim Bakker hatte seine
eigene Art von Jasagern. Viele Leute verehrten ihn und seine Frau
Tammy Fay und standen fest hinter ihnen als Pfarrersleuten. Eines
Tages jedoch hatte der gute alte Jimmy eine Affare mit einer Mitar-
beiterin, und seine Gefolgsleute mussten sehen, dass er nicht so rein
und unschuldig war, wie sie immer dachten. Ihr Vertrauen in ihn als
Geistlichen war erschittert, denn sie hatten seine Botschaft aus dem
Blick verloren und sich zu sehr auf ihn, den Verkinder der Botschaft,
konzentriert, und er enttauschte sie sehr. Es gibt in den USA viele
andere extreme Beispiele fir dieses Phdnomen, etwa die Branch Da-
vidians in Waco oder Jim Jones und seine Gefolgsleute in Jonestown.



Die Junger von Jones tranken ein tédliches Gebrdu und starben
massenhaft. Das ist ein Extrembeispiel. Ich erinnere mich an ein
groBartiges Zitat, das Buddha zugeschrieben wird, in dem es heif3t:
«Der Lehrer weist den Weg, und der Schiiler betet ihn an.” Dabei sollte
der Fokus der Anbetung auf dem Weg liegen und nicht auf demje-
nigen, der ihn vorzeichnet. Der ist nur ein Mensch — und Menschen
kénnen einen immer enttduschen.

In diesem Buch zeige ich Ihnen einen Weg, erfolgreicher zu wer-
den. Ich behaupte nicht, dass es DER Weg ist; es ist lediglich EIN
Weg. Ich zeige lhnen ein paar Mdéglichkeiten, erfolgreich zu werden,
die bei mir funktioniert haben. Ich glaube, dass sie auch bei Ihnen
funktionieren.

Sie brauchen bei mir keinen Zaubertrank zu trinken. Mir ist es
lieber, wenn Sie sich Ihren eigenen Cocktail aus Uberzeugungen zu-
sammenmischen. Ich méchte, dass Sie selbstdndig denken. Es wiirde
mir gefallen, wenn Sie von Zeit zu Zeit zustimmend nicken, aber ich
hatte auch nichts dagegen, wenn Sie mir hie und da lautstark wider-
sprechen. Wenn Sie anderer Meinung sind, beweist das, dass Sie
selbstandig denken. Denken ist etwas Gutes und ist heutzutage
ziemlich selten; wenn dieses Buch Sie zum Nachdenken bringt, hat
es seinen Zweck erfullt.

BERTRAND RUSSELL



Fiir diejenigen Leser, die nicht mit meiner Art
1u schreiben vertraut sind:

Ich mag keine Uberraschungen, und ich vermute mal, Sie auch nicht.
Erlauben Sie mir, meinen Schreibstil zu kommentieren — fur diejenigen
unter lhnen, die mich noch nicht kennen. Er ist auf Konfrontation aus-
gerichtet. (Ich weiB.) Er ist schroff. (Auch das weif} ich.) Eine Kritikerin
schrieb tber mein Buch , Halt den Mund, hoér auf zu heulen und lebe
endlich!”, es gefalle ihr nicht, weil sie es zu schroff und abweisend
finde. Ich finde, das hatte man schon am Titel erkennen kénnen. Mus-
ste sie wirklich das ganze Buch lesen, um es zu merken? Das ist so, wie
wenn jemand in ein Wérterbuch schaut und sich beklagt, da seien ja
lauter Definitionen drin. Dasselbe gilt auch fur dieses Buch. Der Titel
allein ist schon eine Warnung, aber fur manche reicht das wohl noch
nicht, daher warne ich Sie hiermit ausdrucklich: Seien Sie nicht entsetzt
oder Uberrascht von dem, was ich hier sage. Ich habe Sie gewarnt.

Mir ist auch klar, dass manche Leute meine konfrontative, ruppige
Art nicht mbégen, dass sie es lieber nett und unverbindlich mégen.
Ich bin aber nicht nett und unverbindlich. Das ist nicht meine Art.
Ich habe es einmal auf diese Weise versucht und war drauf und dran,
alles hinzuschmeiBBen. Wenn Sie es also lieber nett und unverbindlich
mogen, wird Ihnen mein Buch wohl nicht gefallen.

Allerdings ist nicht alles, was ich sage, ungehobelt und auf Konfron-
tation aus. Vor allem ist es lehrreich. Das Meiste an diesem Buch ist
lehrreich. Ich habe den Ansatz gewahlt: ,, Aufwecken — wachrutteln —
die richtige Richtung zeigen.” Ja, ich bin auf Konfrontation aus, um Sie
aufzuwecken. Ich bin auch grob und direkt, um Sie wachzurutteln. Das
ist nun mal mein Stil, und ich finde, dieser Ansatz bewirkt bei vielen
Leuten etwas. Das Entscheidende, was ich tue, ist jedoch, den Leuten
die richtige Richtung zu zeigen. Ich tue das, indem ich Geschichten
erzéhle — von denen viele ziemlich lustig sind — und Ihnen detaillierte
Handlungspléne an die Hand gebe, die Sie befolgen kénnen.



Dieses Buch fangt mit grober Konfrontation an. Ich wirde es so nen-
nen: ,Gleich sagen, was Sache ist.” Ich haue anfangs ordentlich zu.
Hart genug, um weh zu tun. Genug, um Sie sozusagen metaphorisch
umzuhauen. Wenn das alles ware, was ich tue, ware ich gemein. Aber
ich bin nicht gemein. Ich gebe Ihnen eins auf die Mitze und bin zufrie-
den, wenn Sie umfallen, aber dann bin ich bei Ihnen, helfe Ihnen auf,
zeige lhnen die richtige Richtung und gebe lhnen einen kleinen Tritt in
den Hintern, damit Sie losziehen. Hier kommt das Lehrreiche zum Tra-
gen, und darum geht es in diesem Buch groBtenteils.

Wenn Sie das Buch lesen, werden Sie bald merken, dass ich schnell
zur Sache komme. Man braucht ndmlich nicht lange um den heiBen
Brei herumzureden, um den Leuten klar zu machen, was sie tun sol-
len, um erfolgreicher zu werden. Warum soll ich Ihnen, wenn Sie mich
fragen, wie spat es ist, erst erklaren, wie man eine Uhr zusammen-
baut? Fur so viel Taktgeflihl habe ich schlichtweg keine Zeit. Ich habe
auch keine Lust, das, was ich zu sagen habe, mit Zuckerguss zu Uber-
gieBen, um lhr zartes Ego zu schonen und lhre feinen Nerven nicht
zu beschadigen. Ich sage einfach: ,,Hoéren Sie damit auf, das funktio-
niert nicht, und machen Sie lieber das, weil es funktioniert.” Na, klingt
das angenehm in lhren Ohren?

Es gibt das alte Sprichwort: ,,Sag es jedem auf seine Art.” Dasselbe
gilt fur Selbsthilfe-Ratgeber. Manche Menschen brauchen einen war-
men, angenehmen, heimeligen Grundton, damit sie etwas an sich
andern. Das ist nicht mein Ding. Manche brauchen einen kleinen Kick
in den Hintern, um wach zu werden, damit sie beginnen, sich zu an-
dern, weil sie nicht wie bisher weiterleben wollen. Wenn Sie zu de-
nen gehoéren, umso besser, willkommen in meiner Welt! Wir werden
uns bestimmt gut verstehen!

Wenn wir nicht zusammenpassen, ist es nicht Ihre Schuld, auch nicht
die meine. Dann legt es eben daran, dass unsere Art nicht zusammen-
passt. Ich gebe Ihnen keine Schuld daran, und Sie sollten auch mir



nicht die Schuld daran geben. Aber bevor Sie das, was ich zu sagen
habe, zu schnell ablehnen, sollten Sie wissen, dass ein gewisses Un-
wohlsein nach der Lektlre meines Buches nicht unbedingt etwas
Schlechtes ist. Denn die Wahrheit tut weh. Eines meiner Lieblingszi-
tate stammt von Werner Erhard; er hat gesagt: , Die Wahrheit macht
Dich frei, aber vorher macht sie Dich stocksauer.” Wenn Ihnen etwas
in diesem Buch gegen den Strich geht oder Sie ankotzt, ist das wahr-
scheinlich ganz gut. Dann ist es entweder wahr, oder es ist zumindest
fur Sie, zum jetzigen Zeitpunkt, wahr.

Kurzlich bekam ich einen Brief von einer Frau, die eines meiner
Blcher gelesen hatte. Sie schreibt:

.Sie haben mich gleich zu Beginn Ihres Buches gewarnt, dass Sie
barsch und grob sind. Ich dachte, okay, ich halte es schon aus. Ich
hielt es nicht aus. Ich las das, was Sie Uber dicke, dumme und faule
Leute geschrieben haben. Es hat mich sehr verletzt und mich witend
gemacht. Ich war witend auf Sie, weil Sie Dinge gesagt haben, von
denen ich wusste, dass sie stimmten. Ich war dick, dumm und faul. Ich
war sehr zornig, habe 80 Pfund abgenommen und bin noch einmal
zur Schule gegangen. Jetzt habe ich einen besseren Job, mehr Geld,
und ich sehe fantastisch aus. Mein ganzes Leben verlauft jetzt anders.
Danke daflr, dass Sie mir die Worte gesagt haben, die ich partout
nicht héren wollte!”

Ich bekomme viele Briefe wie diesen. Die Leute lesen meine Blicher
und werden erst einmal witend auf mich. Aber ich glaube nicht, dass
sie wirklich auf mich witend sind. Ich glaube, sie sind witend, weil



ich ihre Ausreden entlarve und sie dazu zwinge, ihrem eigentlichen
Gegner ins Auge zu blicken —ihren eigenen Handlungen. Erst wenn
sie dem Feind gegenUberstehen, andern sie sich. Sie hatten sich auch
vorher schon &ndern kénnen, aber sie haben es nicht getan. Warum?
Weil wir in einer Welt leben, die uns dazu ermutigt, im Opferzustand
zu verharren und uns mit unseren mittelméaBigen Ergebnissen zu-
frieden zu geben. Wir leben in einer Welt, in der MittelmaBigkeit in
Ordnung ist. Das ist aber nicht meine Welt. Ich méchte das Beste fir
meine Mitmenschen erreichen und ich glaube, die Menschen kénnen
GroBes bewirken, wenn sie den mittelmaBigen Standard abstreifen
und die Armel hochkrempeln. Ich sehe es als meine Arbeit und Le-
bensaufgabe an, den Leuten dabei zu helfen, den mittelméaBigen
Standard abzustreifen und ihnen zu zeigen, was sie zu tun haben, um
ihre Lebensqualitat zu verbessern. Das heif3t: Wenn ich meinen Job
gut machen will, muss ich daflir sorgen, dass sich die Leute nicht mehr
wohl fuhlen.

Machen Sie sich also auf eine Achterbahn der Gefluihle gefasst.
Seien Sie darauf gefasst, dass Sie sich Gber mich drgern mussen — und
Uber sich selbst. Stellen Sie sich vor allem darauf ein, dass Sie an sich
arbeiten mussen, dass Ihr Leben sich andern soll.

Eine gute und eine schlechte Nachricht

Dieses Buch haben Sie schnell gelesen. Sie brauchen nicht langer
als ein paar Stunden, um alle Woérter, alle Seiten zu lesen. Das ist die
gute Nachricht. Und jetzt kommt die schlechte: Dies ist ein Arbeits-
buch. Das heiBt, wenn Sie es nur lesen, wird sich in Ihrem Leben nicht
viel andern. Wenn Sie jedoch die Arbeitsblatter ausfullen, schon. In
diesen Arbeitsblattern finden Sie die Antworten, warum in lhrem
bisherigen Leben nicht alles so gelaufen ist, wie Sie es wollten. Ich
spreche in Verallgemeinerungen, die auf die meisten Menschen in



den meisten Situationen zutreffen. Das heif3t, ich kenne Sie persén-
lich nicht. Aber Sie kennen sich. Die Arbeitsblatter erméglichen Ihnen,
das Gesagte auf Ihre eigene Personlichkeit anzuwenden, sodass Sie
wirklich beginnen, in Ihrem Leben voranzukommen.

Lassen Sie sich Zeit. Versuchen Sie nicht, schnell zum Ende des
Buches zu kommen. Nehmen Sie sich die paar Minuten, die notwen-
dig sind, um die Formulare auszufullen. Machen Sie diesmal endlich
Ernst mit lhrem Erfolg!






Danke an ...

Danke an meine Frau Rose Mary. Jedesmal, wenn ich wieder ein Idiot
bin, erinnert sie mich liebevoll daran, dass ich es besser kann.

An Tyler und Patrick, meine S6hne und meine besten Freunde.

An Vic Ousteen, meinen Manager und Freund, der mich nach bes-
ten Kraften vor den Idioten schitzt.

An meine Lektorin Jessica Sindler. Sie missen mir bitte glauben,
wenn ich sage, dass wir beide, Jessica und ich, hart an diesem Buch
gearbeitet haben!

An meinen Verleger Bill Shinker, der mir nach ein paar Biichern, ein
paar hervorragenden Abendessen, ein paar Glasern Wein und ein
paar guten Gesprachen ein Freund geworden ist.

An Jay Mandel, meinen Agenten, der mich anleitet, berat und im-
mer wieder daran erinnert, weiterzuschreiben.

An meine Kollegen in der Amerikanischen Rednervereinigung
(A.S.S.). Die Jungs halten es mit mir aus, und ich mit ihnen — aus Re-
spekt, Freundschaft und Idiotie auf Gegenseitigkeit. Das ist alles, was
ich zu dem Thema sagen kann, denn die Regel Nummer 1 der A.S.S.
lautet: ,Wir reden nicht GUber die A.S.S.1"

An meine englische Bulldogge Ralphie. Ralphie beruhigt mich, er
senkt meinen Puls, bringt mich zum Lacheln und liebt mich auch dann
noch, wenn kein anderer mehr ernsthaft daran denkt.

An Butter, meine franzoésische Bulldogge, Prinzessin und Hindin
zugleich. Ich liebe ihre Kusse.
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Einleitung

Warum so ein unverschamter Titel?

Als Sie dieses Buch zum ersten Mal gesehen und den Titel gelesen
haben, haben Sie vermutlich so oder so reagiert. Entweder, Sie ha-
ben gedacht: ,Der hat recht!”, oder: ,Was, zum Teufel, denkt der
Kerl eigentlich, wer er ist?” Wie auch immer - Sie haben auf mich
reagiert. Das war genau das, was ich wollte.

Diejenigen unter Ihnen, die zur ersten Kategorie gehéren und mei-
ner Titelaussage zustimmen, haben sich wahrscheinlich gesagt: ,,Das
Buch hatte ich auch schreiben kénnen!” Anscheinend halten wir alle
einen GrofBteil der Menschheit fur Idioten, zumal wenn sie sich wie
Idioten benehmen.

Diejenigen unter lhnen, die zur zweiten Kategorie gehéren,
halten mich wahrscheinlich fur grob und arrogant und fur einen
Idioten, wenn ich sage, die anderen sind Idioten. Ich wusste, dass
viele so reagieren, wenn sie den Titel lesen. Der Titel ist ziemlich
explosiv, und viele werden sich nicht einmal die Mihe machen,
das Buch in die Hand zu nehmen und sich anzuschauen, worum
es in dem Buch eigentlich geht. Sie mégen schon den Titel nicht
und werden daher das Buch weder kaufen noch lesen. Stattdessen
gehen sie schnurstracks heim, setzen sich an ihren Computer und
schreiben in einem der unzahligen Internet-Blogs oder einer
Buchhandelswebsite einen Verriss, in dem sie das Buch und mich
anprangern, weil ich es gewagt habe, die Menschen Idioten zu
nennen.

Diesmal bin ich Ihnen aber einen Schritt voraus, denn ich habe das
alles schon hinter mir. Ich kann diejenigen unter Ihnen, die bis jetzt
durchgehalten haben, nur beglickwinschen. Sie haben bewiesen,
dass Sie offen fir ungewoéhnliche Standpunkte sind und bereit sind,



mehr von mir zu horen. Sie geben mir die Chance, meine Meinung
zu sagen. Ich glaube, jeder sollte die Chance haben, seine Meinung
sagen zu kdnnen, und wenn es nur deshalb ist, damit Sie besser infor-
miert sind und widersprechen kénnen. Weil Sie mir die Chance geben,
meine Meinung darzulegen, obwohl Sie doch sehen, wer alles mich
und mein Buch angreift, dirfen Sie die Wahrheit erfahren: Sie kdnnen
sich informieren und sich Ihre eigene Meinung bilden. Dann kénnen
Sie das Buch schlecht machen oder in den Himmel loben — ganz, wie
Sie wollen. Sie haben sich das Recht dazu verdient, denn Sie haben es
ganz gelesen.

Echte Selbsthilfe oder nur was fiirs Regal?

Viele Buicher bleiben in den Regalen der Buchhandlung liegen. Ich
glaube, das liegt daran, dass sie langweilig aussehen und langweilig
klingen. Ich finde, es ist wichtig, die Aufmerksamkeit der Leute zu
bekommen. Um das zu tun, muss man frech sein. Frech in dem, was
man sagt oder tut. Frech im Aussehen. Wenn das, was Sie zu bieten
haben, nicht anders aussieht als das, was die anderen zu bieten ha-
ben, dann denkt jeder, es wére dasselbe, was die anderen auch zu
bieten haben. Klar?

Ich bin ziemlich mutig, was mein AuBeres angeht. (Ich bin nicht
gerade hubsch, wie?) Sie kennen doch sicher bereits ein Bild von mir?
Ich trage gerne knallbunte, verzierte Cowboyhemden und dazu maf3-
geschneiderte Cowboystiefel. Mein Kopf ist kahl rasiert, dazu trage
ich einen komischen Ziegenbart, Ohrringe und so viel Schmuck, dass
ich aus dem Stand einen Juwelierladen aufmachen kann, wenn es sein
muss. Ich sehe nicht wie ein typischer Selbsthilfe-Guru aus. Das macht
nichts, denn mein Rat ist auch nicht typisch fur die Sorte Leute. Wenn
ich mal wieder im Fernsehen auftrete und Uber Geld rede, falle ich
inmitten der Herren in Hemd, Sakko und Krawatte, die alle irgend-



wie gleich aussehen, total aus dem Rahmen. Ob die Leute auf mein
AuBeres reagieren? Klar tun sie das. Ein Typ, zum Beispiel, hat einmal
folgende Kritik Uber mich geschrieben: ,Wie kénnt lhr finanziellen
Rat von jemandem annehmen, der aussieht wie ein Rodeo-Clown?”
Daruber musste ich herzhaft lachen. Die meisten Leute finden es gut,
dass ich den Mut habe, mich so anzuziehen, wie ich will. Ich bekomme
viele Briefe, in denen es heiBt: , Ich wlinschte, ich kdnnte das auch!”
Ich halte Vortrage vor Top-Firmen, die darauf bestehen, dass ich in
meiner originellen Kluft auftrete und mich sogar fragen, ob ich nicht
die Sonnenbrille auflassen kénnte, wahrend ich zu ihnen spreche. Ob
man mein Outfit mag oder nicht - die Leute erkennen mich sofort
wieder und werden sich immer an mich erinnern. Es ist mutig. Es fallt
auf. Mein mutiges Outfit passt zu meinen mutigen Reden und schrift-
lichen AuBerungen. Diese Frechheit spiegelt sich sogar in meinen
Buchtiteln wider.

«Menschen sind Idioten” ist eine Aussage, die man nicht jeden Tag
hort oder liest. Wir alle denken es von Zeit zu Zeit, aber wir trauen
uns nicht, es offen zu sagen. Es gibt unzahlige Blicher mit Titeln wie
»Die zehn Schlissel zum Erfolg” oder , Die Geheimnisse, wie Sie be-
kommen, was Sie wollen”. Sie kennen solche Blicher, ich kenne sie
auch. Nette kleine Blicher mit netten kleinen Titeln, die Sie davon
Uberzeugen wollen, dass Sie alles kdnnen, wenn Sie nur an sich glau-
ben! Ich glaube, die Leute sind diese alten Hite leid und haben mehr
Grips, als immer wieder dieselben Phrasen zu kaufen, die schon hun-
derttausendmal gedroschen wurden. Ich glaube, die Leute sehen so
ein Buch und denken unwillktrlich: ,, Schon wieder der alte Kase von
irgend so einem nichtsnutzigen Motivationsguru.” Und meistens
haben sie ja auch recht damit. Also bleibt so ein Buch im Regal ste-
hen und setzt Staub an. Vielleicht kdnnte sein Inhalt ja tatsachlich Ihr
Leben entscheidend verdndern, aber das ist vollig egal — die Leute
wollen es nicht lesen, weil es langweilig aussieht und klingt! Was



nutzt es, ob ein Buch gut ist oder nicht, ob es wichtige Informationen
enthalt oder nicht, wenn es niemand in die Hand nimmt, kauft und
liest? Ich habe mit jedem meiner Blcher eins gelernt: Titel kénnen
Aufmerksamkeit erregen. Fir den Autor selbst und firs Bicherver-
kaufen ist es immer gut, wenn ein Titel Aufmerksamkeit erregt. Erst
wenn die Leute auf einen aufmerksam geworden sind, kann man
ihnen etwas beibringen. Ein geschlossenes Buch im Regal einer Buch-
handlung oder einer Bibliothek jedoch kann einem nichts beibringen,
auch wenn sein Inhalt noch so gut ist. Die Tatsache, dass Sie dieses
Buch jetzt lesen, beweist, dass es kein Staubfanger im Regal ist.

Der Titel ,Menschen sind Idioten — ich kann’s beweisen!” provo-
ziert. Ich provoziere gern. Wenn man die Leute provoziert, fihlen
sie sich herausgefordert, harter zu arbeiten. Sie mochten sich etwas
beweisen, und wenn es nur das ist, dass ihr Gegeniber Unrecht
hat. Ich mochte Sie mit diesem Buch dazu herausfordern, harter an
lhrem Leben zu arbeiten, damit Sie all das haben kénnen, was Sie, wie
Sie sagen, haben wollen.

In der Mitte oder am Rand

In jedem Bereich des Lebens und des Berufslebens sind es die Ty-
pen am Rande, die Geschichte schreiben. Nicht einer von denen, die
von der Mitte her kommen — aus der Sicherheit der Mitte —, hat viel
Auswirkung auf die Gesellschaft.

Es sind die Randfiguren, die wir alle kennen und die uns im Ge-
dachtnis haften bleiben. Elvis und die Beatles — Musiker am Rande
der Szene. Pablo Picasso und Salvador Dali: Randfiguren der Kunst-
szene. Die ganzen Vereinigten Staaten von Amerika wirden nicht
existieren, wenn da nicht eine Handvoll Abtriinnige gewesen wa-
ren. Benjamin Franklin, Thomas Jefferson und George Washington
— alles Typen mit Ecken und Kanten. Jesus war ganz klar ein solcher



Individualist, Gandhi auch. Gut oder schlecht, richtig oder falsch —
das ist nicht so wichtig. Die Leute, die Geschichte machen, sind
nicht die, die den sicheren, leichten Weg gehen, die beim Status
Quo verharren, sagen, was die anderen sagen und versuchen, es
allen recht zu machen.

Ich behaupte nicht, ich sei jemand wie Elvis, Picasso, Gandhi oder
Jesus. Ich bin nur ein Typ, der sich vom Mainstream entfernt hat, um
lhnen einen einmaligen, kantigen Ansatz fur lhre persénliche Ent-
wicklung anzubieten. Dieser Ansatz kann Sie und lhre Leistungen
aus dem MittelmalB herausheben. Die Masse der Leute lebt in der
Mitte, lebt und denkt mittelmaBig und erzielt entsprechende Ergeb-
nisse. Diese Leute haben ein durchschnittliches Einkommen, durch-
schnittlich groBe Hauser und sind von A bis Z durchschnittlich und
mittelmaBig. Leider sind sie sich dessen oft nicht mal bewusst, denn
jeder, den sie kennen, ist in derselben Situation wie sie selbst.

Was ist der Zweck dieses Buches?

Mein Ziel ist, Sie von dieser bequemen, mittelmaBigen, durchschnitt-
lichen Existenz loszueisen und Sie ndher an den Rand zu bringen. Was
ist der Rand? Der Rand ist da, wo nur die wenigsten von uns leben.
Der Rand ist da, wo die Leute den Mut haben, tUber ihr Milieu, ihre
Erziehung, ihr Bildungsniveau und ihre Lebenssituation hinauszu-
wachsen und trotzdem glicklich, reich und erfolgreich zu leben. Der
Rand ist da, wo Sie leben kénnen, wenn Sie endlich damit aufhéren,
sich selbst und Ihrer Umgebung etwas vorzultigen und ehrlich fest-
stellen, wo Sie stehen und sich daftr entscheiden, sich einen besse-
ren Platz zum Leben zu suchen. Der Rand ist da, wo das Leben mehr
SpaB macht, wo es genug Geld und Zufriedenheit fir Sie gibt. Das
Beste an einem Leben am Rande der Gesellschaft ist doch, dass es
um einen herum nicht so voll ist wie in der Mitte.



Ich habe dieses Buch geschrieben, um die Leute darauf aufmerksam
zu machen und sie daran zu erinnern, dass sie ganz anders leben, als
sie angeblich leben wollen. Ich mdchte ihnen beweisen, dass sie sich
selbst beltigen, wenn sie sagen, sie wollten erfolgreich, gltcklich und
reich sein. Ich méchte ihnen bewusst machen, dass das, was sie bekom-
men, das Ergebnis ihrer Handlungen ist. Ich méchte sie darauf hinwei-
sen, dass sie ihren eigenen Erfolg zunichte machen und ihnen genau
zeigen, was sie tun mussen, um ihrem Leben eine Wende zu geben.

Was Sie von diesem Buch erwarten diirfen

Sie durfen Lésungen erwarten. Das kann ich lThnen anbieten: Ein-
fache, auf Handeln beruhende Lésungen fir Ihre Lebenssituation.
Wenn ich IThnen keine Lésungen mitgeben kénnte, ware dieses gan-
ze Buch nichts als eine Jammertirade Uber die Schlechtigkeit des
Menschen und der Gesellschaft. Was hatten Sie davon? Herzlich we-
nig! Mein Ziel ist, die Probleme beim Namen zu nennen und ein-
fache, auf Handeln beruhende Lésungen dafir zu finden.

Ich liefere hier fur alle moglichen Bereiche des Lebens Listen mit,
was Sie tun kénnen, um |hr Leben zu &ndern. Fir jeden Bereich ist ein
Mini-Handlungsplan dabei. Ich sage mit Bedacht nur ,Mini-Hand-
lungsplan”, denn ich kann Thnen unméglich eine vollstandige Liste
jeder einzelnen kleinen Handlung geben, die Sie vielleicht unterneh-
men mussen, um in jedem einzelnen Lebensbereich Erfolg zu haben.
Auch kann ich nicht jedes Detail nennen, das jede einzelne Situation
Ihrer speziellen Problematik [6st. Stattdessen gebe ich Ihnen eine kur-
ze Liste an die Hand, die Sie verwenden kénnen, um Sie in die richtige
Richtung zu fahren, damit Sie Ihr Leben dndern kénnen. Meine Listen
decken viele typische Situationen ab, vor denen die meisten Men-
schen stehen. Diese Handlungsanweisungen sind der Kern und der
Zweck dieses kleinen Buches — und meine Erfolgsformel.



Das ist doch nichts Neues ...

Eine Kritik bekomme ich wegen meiner Blcher oft zu héren, nam-
lich dass sie eine Menge Binsenweisheiten enthalten. Die Leute sagen:
,Das ist doch nichts Neues ...” Meine Antwort darauf: , Danke.”
Zugegeben, es gibt nichts Neues, wenn es um das Erreichen von Er-
folg, Glick und Wohlstand geht. Biicher, die lhnen brandneue Er-
kenntnisse hierzu versprechen, ligen. Hiten Sie sich vor jedem, der
zu lhnen sagt: ,Ich habe brandneue Sachen fiur Sie ...” Gehen Sie
lieber weiter und lassen Sie diesen Idioten wie so viele andere hinter
sich. Es gibt nichts ,Brandneues”. In der Medizin, in den Naturwissen-
schaften gibt es gelegentlich einen Durchbruch, Aber nicht im Bereich
Personlichkeitsentwicklung. Niemand kann lhnen ,,brandneue Schlus-
sel zum Erfolg” offerieren. Das ist ganz und gar unmoglich. Jeder, der
lhnen etwas anderes sagt, spielt nur mit Ihrer Leichtgldubigkeit — da-
mit, dass Sie wissen, ,das alte Zeug” hat nicht funktioniert und alle
lhre Hoffnungen auf etwas Neues setzen. Diese Kerle verpacken das
alte Zeug einfach neu und nennen es neu und ,verbessert”, damit
Sie es kaufen. Erinnern Sie sich an das Getrank New Coke? Es war nichts
weiter als ein brillanter Marketing-Schachzug, um mehr Regalflache
im Supermarkt zu bekommen. Eine Zeitlang funktionierte es ganz
gut, denn die Leute sind immer neugierig auf alles ,,Neue”, ,Verbes-
serte”. Dann aber verlief die Begeisterung im Sande, denn die Leute
sahen ein, dass man die Originalrezeptur von Coca-Cola nicht verbes-
sern kann. Mit Persénlichkeits- und Karriereberatung verhalt es sich
ganz ahnlich. Die Leute sind immer ganz wild auf alles, was ,neu und
besser” sein soll, aber dann ebbt die Begeisterung ab und sie kehren
zur altbewahrten Formel zurtck.

Mein Rezept ist das Originalrezept. Ich mdchte, dass Sie wissen, dass
ich nur alte, bewahrte Ideen propagiere. Alte Sachen, die fast jeder
erfolgreiche Mensch umgesetzt hat. Sachen, die funktionieren. Be-
wahrte Dinge. Dinge, die schon seit Jahrhunderten klappen und sich





