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Als Zentrum des Familienhaushalts genießt der Küchentisch 

in den USA Kultstatus. Genau an diesem Ort lernen Mädchen 

und Jungen und entwickeln den Ehrgeiz, die Zuversicht, die 

Bereitschaft und den Mut, es bis nach oben zu schaffen. Der 

Küchentisch oder sein Pendant ist das Zentrum der Familien 

aller Kulturen in aller Welt, seit der Höhlenmensch das Feuer 

entdeckte.

Das abendliche Essen am heimischen Tisch ist das Einstiegs-

training für wichtige Abendessen, die anderswo stattfinden. 

Es ist beim Abendessen, wo der Tischsegen gesagt, Toasts 

ausgesprochen, Manieren gelernt und Themen diskutiert 

werden. Es ist am Esstisch, wo Millionen von Mädchen und 

Jungen für den Beruf und das Leben wichtige Lektionen 

lernen, die sie in allen möglichen Karrieren bis nach oben 

– Vorwort –
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bringen. Es ist am Esstisch, wo Geschäftliches erlernt, abge-

wickelt und erledigt wird. Es ist während des Abendessens, 

wo Weisheiten, Erfahrungen und die Geschichten der Älte-

ren weitergereicht werden.

Dieses Buch basiert auf den Lebenserfahrungen von Men-

schen, die es bis nach oben geschafft haben.

Erheben Sie das Glas auf die Eltern, Großeltern und Dinner-

partner überall auf der Welt: „Auf Eure Gesundheit und Euer 

Glück … und Danke schön!“
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Als Thomas Jefferson allein zu Abend aß

Es gibt zwei Gelegenheiten, bei denen Ihre Tischmanieren 

perfekt sein sollten: wenn Sie mit anderen speisen und wenn 

Sie allein dinieren. Egal, ob Familienfest, Businessmeeting 

oder Spieß am Lagerfeuer, das Speisen mit anderen ist ein 

Dreh- und Angelpunkt der Zivilisation. Am Tisch beginnen 

Partnerschaften, werden Pläne ausgeheckt, Entscheidungen 

getroffen, Informationen ausgetauscht und Vereinbarungen 

getroffen. Im normalen Verhalten eines Menschen bei Tisch 

zeigt sich oftmals sein Wesen. Ist er oder sie gebildet, höflich, 

aufmerksam, witzig, wachsam und diszipliniert? Oder maßlos, 

schlampig, gierig, ordinär, ungezogen und unangemessen im 

Verhalten?

– 1 –
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Schlechte Tischmanieren sind ein Zeichen von Selbstversun-

kenheit und Rücksichtslosigkeit anderen gegenüber. Mit 

schlechten Tischmanieren gewinnt man keinen Blumentopf. 

Daher ist es immer eine gesellschaftliche Sünde, wenn man isst 

wie ein Ferkel. Das Gleiche gilt, wenn man allein isst. Zeigen 

Sie sich selbst gegenüber den gleichen Respekt und die gleiche 

Würde wie anderen gegenüber. Während des Zweiten Welt-

kriegs bestanden die Offiziere der Britischen Armee in den 

Kriegsgefangenenlagern darauf, dass Soldaten aller Ränge, trotz 

ihrer kläglichen Verfassung, anständige Tischmanieren beibe-

hielten. Durch solche Strenge wurden die Männer an ihre 

Menschlichkeit und die Überlegenheit des Geistes erinnert.

Beim Thema „Allein essen“ denkt jeder Amerikaner an Präsi-

dent John F. Kennedys Rede von 1962, in der er amerikanische 

Nobelpreisträger ehrte. Kennedy begrüßte die Nobelpreisträ-

ger, Mitglieder des Kongresses sowie angesehene Gäste und 

stellte fest, dass dies „die außergewöhnlichste Ansammlung 

an Talent und an menschlichem Wissen ist, die jemals im Wei-

ßen Haus zusammengekommen ist, mit der möglichen Aus-

nahme der Zeiten, als Thomas Jefferson allein zu Abend aß”.

Seien Sie versichert, dass für die Höflichkeit keine Gefahr be-

stand, als der große Thomas Jefferson allein aß.
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Mieten Sie einen Hubschrauber

Es war Samstag. Die Büros hatten übers Wochenende geschlos-

sen. Die einzige Person im Gebäude war Guiseppe Italo, dessen 

Job darin bestand, die Post des Unternehmens zu sortieren und 

zu verteilen. Guiseppe musste an diesem Samstagnachmittag 

gar nicht im Gebäude sein. Abgesehen von seinem Job in der 

Poststelle gab es aber nicht viel in seinem Leben. Er liebte sein 

Unternehmen, und er hielt sich einfach gern in den Büros auf. 

Guiseppe war seit mehr als 30 Jahren hier beschäftigt und übte 

Jobs aus wie Fahrer, Aushilfskraft, Landschaftsgärtner, Büro

reinigungskraft und Hausmeister. Er war der einzige Mitarbei-

ter, der zum Arbeiten voller Stolz ein Firmen-T-Shirt trug, auf 

dessen Brusttasche der Name „Joe“ prangte. Joe kannte jede 

Menge Geschichten und Anekdoten über das Unternehmen. 

– 2 –
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Er hatte viel gehört, viel gesehen und äußerte sich nie negativ 

über seinen Arbeitgeber. Joe hatte die Leute kommen und ge-

hen sehen und gesehen, wie aufstrebende, hart arbeitende 

junge Menschen es vom Trainee zum Präsidenten brachten. 

Tatsächlich arbeitete er jetzt etliche Rangstufen unterhalb ei-

nes solch eifrigen Senkrechtstarters. Joe mochte diesen Spit-

zenmanager, der ihn immer mit Namen ansprach, sich im-

mer ernsthaft nach seinem Wohlbefinden erkundigte und 

ihm als Überraschung mal einen Bonus von $500 übergab mit 

folgendem Schreiben: „Joe: Sie müssen das nicht tun, aber 

danke trotzdem dafür, dass Sie die Interessen Ihres Unterneh-

mens immer über Ihre eigenen stellen. Unterschrift.“ Das 

Schreiben hing eingerahmt in der Poststelle.

Joe hörte also an diesem Samstag am späten Nachmittag ir-

gendwo im Gebäude ein Telefon. Zuerst ignorierte er das Klin-

geln. Dann wurde ihm klar, dass der Anruf irgendwie an der 

Telefonzentrale vorbeigeleitet worden war und es nun auf je-

mandes Direktleitung klingelte. Joe ging los, um das immer 

weiter klingelnde Telefon zu finden. Später sagte er, „das klin-

gelnde Telefon hörte sich wirklich verzweifelt an“. Nachdem 

es 25- oder 30-mal geklingelt hatte, fand Joe das Telefon und 

ging ran.

„Was kann ich für Sie tun?“, fragte Joe. „Ich bin so froh, dass Sie 

da sind. Ich wollte gerade wieder auflegen. Wir brauchen Hil-

fe“, sagte der Anrufer. „Worum geht es denn?“, fragte Joe.
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„In etwa drei Stunden geht uns Ihr Produkt aus. Haben wir 

keine Reserven mehr, müssen wir die Produktion stoppen. Und 

ein Stoppen der Produktion kostet uns hunderttausende Dol-

lar pro Stunde, und mein Boss und ich werden große Schwie-

rigkeiten bekommen. Das Produkt, das wir benötigen, ist Ihr 

Artikel BRF1984. Können wir den bekommen?“, fragte der 

Anrufer.

„Kann sein, dass wir noch einige Messemuster, Exemplare für 

Schulungen oder so haben. Ich kann Ihnen nichts verspre-

chen, aber vielleicht kann ich ja noch welche auftreiben.”

Joe ließ sich den Namen des Anrufers geben sowie dessen Te-

lefonnummer, Adresse und die ungefähre Anzahl der benötig-

ten Artikel und sagte, dass er mal schauen würde, was er tun 

könne, und sich wieder bei ihm melden würde.

„Dafür sind wir Ihnen sehr dankbar“, sagte der Anrufer. „Darf 

ich nach Ihrem Namen fragen?“

Joe rief den Spitzenmanager zu Hause an und erläuterte das 

Problem. Er teilte ihm mit, dass er das Gebäude durchforstet 

und das Produkt im Büro des Produktmanagers, im Labor und 

in der Verpackungsabteilung hätte auftreiben können.

„Joe, ich habe noch nie von Factory Town, New York, gehört. 

Wo ist das überhaupt?“

„Es ist etwa 170 Meilen Luftlinie vom Büro entfernt“, gab Joe 

zurück. „Mit dem Auto ziemlich weit weg.“ „Wir werden nie-

mals rechtzeitig liefern können“, sagte der Spitzenmanager.
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„Ich habe einen Vorschlag“, erwiderte Joe. „Lass hören!“

„Wir könnten ein Privatflugzeug oder einen Hubschrauber 

mieten”, sagte Joe.

Zwei Stunden später landete ein Hubschrauber vor einer Fab-

rik in Factory Town, New York.

Joe war ein Schwätzer. Bis Montagmorgen neun Uhr hatte die 

Hubschraubergeschichte die Runde gemacht und war beim 

CEO und Vorsitzenden des Unternehmens gelandet. Der Vor-

sitzende war ein anständiger Kerl, aber bekannt als extremer 

Geizkragen. Er hasste es Geld auszugeben, ganz zu schweigen 

davon zu verschwenden. Um zehn nach neun war der Spitzen-

manager auf dem Weg zum Büro des Vorsitzenden.

„Stimmt es, dass Sie zu Joe gesagt haben, es wäre O.K., einen 

Hubschrauber zu bestellen, um nach Upstate New York zu flie-

gen?“, fragte der Vorsitzende.

„Ja“, antwortete der Spitzenmanager. „Wie viel hat das gekos-

tet?“, wollte der Vorsitzende wissen. „Das weiß ich nicht.“ 

„Das wissen Sie nicht? Was meinen Sie mit ,das wissen Sie 

nicht‘?“

„Ich sagte zu Joe, dass man uns eine Rechnung stellen soll“, 

erklärte der Spitzenmanager.

„Uns eine Rechnung stellen?“, platzte es aus dem Vorsitzen-

den heraus. In diesem Moment kam die langjährige Assisten-

tin des Vorsitzenden hinzu und berichtete, dass ein wichtiger 

Anrufer für ihn in der Leitung wäre. Der Vorsitzende nahm den 
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Hörer ab und hörte mit Erstaunen, was der Anrufer sagte:

„Guten Morgen, Herr Vorsitzender. Mein Name ist [Name ist 

dem Autor bekannt]. Ich bin Präsident von [ein US-amerikani-

scher Automobilhersteller]. Mir wurde gesagt, dass bei Ihnen 

ein Mann arbeitet, dank dessen mein Unternehmen möglicher-

weise Millionen von Dollar gespart hat. Ich glaube, sein Name 

ist Joe Italo oder so ähnlich. Bitte senden Sie uns die Rechnung 

für den Hubschrauber und seien Sie versichert, dass wir nie-

mals vergessen werden, was Sie für uns getan haben.“

„Vielen Dank“, sagte der Vorsitzende.

„Nein, wir haben zu danken“, erwiderte der Kunde.

Der Vorsitzende sah fragend an die Decke. „Guiseppe. Warum um 

alles in der Welt warst du am Samstagnachmittag hier?“ Er wand-

te sich an seine Assistentin. „Bitten Sie Joe in mein Büro zu kom-

men.“ Er sah den Spitzenmanager an. „Wie ich Joe kenne, wird er 

im Handumdrehen hier sein. Irgendwelche Vorschläge?“

„Fragen Sie ihn nach dem Hubschrauber. Er flog damit hin 

und zurück”, sagte der Spitzenmanager.

Der Vorsitzende schaute betroffen drein.

Einen Hubschrauber zu mieten, um einen Kunden zu retten, 

kann die Karriere fördern. (Einen Hubschrauber zu mieten, 

um ins Casino zu gehen, kann die Karriere zerstören.) Mieten 

Sie einen Hubschrauber, wenn Sie hoch hinaus wollen. 






