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PREFACIO padgina 19

LEY N° 1 pdgina 29
NUNCA LE HAGA SOMBRA A SU AMO
Esfuércese siempre por lograr que quienes estdn jerdrquicamente por encima de usted se sientan
comodos con su sensacion de superioridad. No permita que sus deseos de complacerlos o
impresionarlos lo induzcan a hacer ostentacion de sus talentos y de su capacidad, ya que ello
podrd generar un efecto opuesto al deseado, es decir, inspirar temor e inseguridad en sus
superiores. Hagalos aparecer siempre mds brillantes de lo que en realidad son... y accederd a la

cumbre del poder.

LEY N° 2 pdagina 37
NUNCA CONFIE DEMASIADO EN SUS AMIGOS,;
APRENDA A UTILIZAR A SUS ENEMIGOS
Desconfié de los amigos; suelen ser los primeros en traicionarlo, ya que caen facilmente presa de la
envidia. También suelen convertirse en irrespetuosos y tiranos. En cambio, emplee a quien haya
sido su enemigo, y le serd mds leal que un amigo, ya que deberd hacer mayores esfuerzos por
demostrar su adhesion. Lo cierto es que usted debe temer mds a sus amigos que a sus enemigos. Si

no tiene enemigos, busque la forma de credrselos.

LEY N° 3 pdgina 47
DISIMULE SUS INTENCIONES
Desconcierte a la gente y manténgala en la mayor ignorancia posible, sin melar nunca el
propésito de sus acciones. Si no tienen la menor idea de, qué es lo que usted quiere logran les
resultard imposible preparar una defensa. Condiizcalos por el camino de las falsas suposiciones,
envuélvalos en una nube de humo y verd que, cuando al fin caigan en la cuenta de las

verdaderas intenciones de usted, ya serd tarde para ellos.

LEY N° 4 pagina 65
DIGA SIEMPRE MENOS DE LO NECESARIO
Cuando intente impresionar a la gente con palabras, tenga en cuenta que cuanto mds diga tanto
mds vulnerable serd y tanto menor control de la situacién tendrd. Incluso cuando lo que diga sea
sélo una banalidad, parecera una idea original si la plantea en forma vaga, abierta y
enigmdtica. Las personas poderosas impresionan e intimidan por su parquedad. Cuarto mds

hable, mayor serd el riesgo de decir alguna tonteria.

LEY N° 5 pdgina 72
CASI TODO DEPENDE DE SU PRESTIGIO; DEFIENDALO A MUERTE
Su renombre y su prestigio constituyen la piedra angular del poder. Basta el prestigio para
intimidar y ganar. Sin embargo, una vez que decae, usted se tornard vulnerable y 4erd atacado

CONTENIDO o



por todos los flancos. Convierta su prestigio en unafortaleza inexpugnable. Manténgase alerta
frrente a cualquier tipo de ataques potenciales y desbardtelos antes de que se produzcan. Al mismo
tiempo, aprenda a destruir a sus enemigos abriendo brechas en la reputacion de ellos. Luego dé un

paso al costado y deje que la opinion piiblica los crucifique.

LEY N° 6 pagina 81
BUSQUE LLAMAR LA ATENCION A CUALQUIER PRECIO
Todo es juzgado por su apariencia; lo que no se ve no cuenta. Nunca acepte perderse en el
anonimato de la multitud o ser sepultado por el olvido. Ponga toda su fuerza en destacarse.
Conviértase en un iman que concentre la atencion de los demds, mostrandose mas grande, mds
atractivo y mas misterioso que la gran masa, timida y anodina.

LEY N° 7 pagina 95
LOGRE QUE OTROS TRABAJEN POR USTED,
PERO NO DEJE NUNCA DE LLEVARSE LOS LAURELES
Utilice la inteligencia, los conocimientos y el trabajo fisico de otros para promover su propia causa.
Ese tipo de ayuda no sélo le permitira ahorrar mucho tiempo y energia, sino que le conferird un
aura divina de rapidez y eficiencia. A la larga, sus colaboradores seran olvidaas y todos lo
recordardn a usted. Nunca haga lo que otros pueden hacer por usted.

LEY N° 8 pdgina 101
HAGA QUE LA GENTE VAYA HACIA USTED Y, DE SER NECESARIO,
UTILICE LA CARNADA MAS ADECUADA PARA LOGRARLO
Cuando obligue a otro a actuar, debera ser usted quien en todo momento ejerza el control. Siempre
es mejor lograr que su contrincante se acerque a usted y abandone, en este proceso, sus propios
planes. Atrdigalo con ganancias fabulosas... y después proceda a atacar. Usted tiene todos los ases
en la mano.

LEY N° g pagina 109
GANE A TRAVES DE SUS ACCIONES, NUNCA POR MEDIO DE ARGUMENTOS
Cualguier triunfo circunstancial que usted obtenga a través de argumentacion verbal en realidad
es s6lo una victoria pirrica: el resentimiento y la mala voluntad que asi genera son mds intensos y
duraderos que cualquier acuerdo momentaneo que haya logrado. Es mucho mas eficaz lograr la
coincidencia de otros con usted a través de sus acciones, sin decir palabra alguna. No explique;
demuestre.

LEY N° 10 Pdgina 116
PELIGRO DE CONTAGIO: EVITE A LOS PERDEDORES Y LOS DESDICHADOS
La desdicha de los demds puede conducirlo a la muerte: los estados de dnimo son tan contagiosos
y toxicos como una enfermedad infecciosa. Aunque sienta que debe tenderle una mano a alguien
que se esta hundiendo, lo unico que lograra con ello sera acelerar su propia caida. A menudo, los
perdedores, son los artifices de su propia desgracia y terminan por transmitirla a quien quiere
ayudarlos. Evitelos y, en cambio, frecuente a individuos ganadores y felices.
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LEY N° 11 pdgina 123
HAGA QUE LA GENTE DEPENDA DE USTED
Para mantener su independencia, es indispensable que los demds lo quieran y necesiten. Cuanto
mds confien y dependan de usted, tanto mds libertad usted tendrd. Haga que la gente dependa de
usted para lograr su felicidad y prosperidad, y no tendrd nada que temer. Nunca enserie a los

demds lo suficiente como para que puedan arregldrselas sin su ayuda.

LEY N° 12 pagina 131
PARA DESARMAR A SU VICTIMA, UTILICE LA FRANQUEZA
Y LA GENEROSIDAD EN FORMA SELECTIVA
Un gesto sincero y honesto compensard docenas de actitudes dictadas por la hipocresia y la
falsedad. El gesto de franca y honesta generosidad hace bajar la guardia aun al individuo mds
desconfiado. Una vez que su sinceridad selectiva haya abierto una brecha en la armadura del
otro, podrd manipularlo y embaucarlo a su antojo. Un obsequio oportuno —especie de caballo de

Troya— podrd cumplir el mismo objetivo.

LEY N° 13 pagina 139
CUANDO PIDA AYUDA, NO APELE A LA COMPASION O A LA GRATITUD
DE LA GENTE, SINO A SU EGOISMO
Si necesita recurrir a la ayuda de un aliado, no se moleste en recordarle el apoyo que usted le dio
en el pasado, o sus buena.; acciones. Lo pasado se ignora se olvida. Si, en cambio, al formular
su pedido de colaboracién usted muestra elementos que beneficiardn a la otra persona y hace gran
hincapié en ellos, su contrincante responderd con entusiasmo a su solicitud, al detectar el beneficio

que podria obtener.

LEY IN° 14 pdgina 146
MUESTRESE COMO UN AMIGO PERO ACTUE COMO UN ESPIA
Es de fundamental importancia saberlo todo sobre su rival. Utilice espias para reunir informa-
cion valiosa que le permita mantener siempre una ventaja sobre él. Y mejor atin: haga usted
mismo de espia. Aprenda a sondear con cuidado a la gente en corteses encuentros sociales.
Formule preguntas indirectas para lograr que el otro revele sus intenciones y sus debilidades. Toda

ocasién es buena para ejercer el arte del espionaje.

LEY N° 15 pdgina 153
APLASTE POR COMPLETO A SU ENEMIGO
Empezando por Moisés, todos los grandes lideres de la' historia sabian que era necesario aplastar
por completo al enemigo al que temian. (En algunas oportunidades aprendieron esta leccion a
fuerza de golpes.) Si se deja encendida una sola brasa, por muy débil que sea, siempre se corre el
riesgo de que vuelva a desencadenarse un incendio. Se ha perdido mds por una aniquilacion a
medias que por una exterminacién total: el enemigo se recuperard y buscard venganza. Destriiyalo

por completo, no sélo fisica sino también espiritualmente.
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LEY N° 16 pdgina 162
UTILICE LA AUSENCIA PARA INCREMENTAR EL RESPETO Y EL HONOR
Demasiada oferta reduce el precio: cuanto mas lo vean y oigan, tanto menos necesario lo
consideraran los demas. Si ya ha afirmado su posicion dentro de un grupo determinado, un
alejamiento temporario hara que hablen mas de usted, e incluso que lo admiren. Debera aprender
cudando alejarse. Recuerde que la escasez de un recurso incrementa su valor.

LEY N° 17 pdgina 171
MANTENGA EL SUSPENSO. MANEJE EL ARTE DE LO IMPREDECIBLE
El ser humano es hijo del habito y tiene una necesidad insaciable de sentirse familiarizado con las
actitudes de quienes lo rodean. Si usted se muestra predecible, confiere a los demas la sensacion de
tener cierto control sobre usted. Invierta los papeles: muéstrese deliberadamente impredecible. Las
actitudes que en apariencia carecen de coherencia o proposito desconcertaran a los demas, que se

agotaran tratando de explicarse sus movimientos y acciones. Llevada a un extremo, esta
estrategia puede intimidar y aterrorizar.

LEY N° 18 pdgina 179
NO CONSTRUYA FORTALEZAS PARA PROTEGERSE:
EL AISLAMIENTO ES PELIGROSO
El mundo es un sitio peligroso y los enemigos acechan por doquier; todos necesitan protegerse. Una
fortaleza se presenta como la alternativa mas segura. Pero el aislamiento lo expone mas de lo que
lo protege de los peligros que lo rodean, ya que lo aisla de informacion valiosa y lo destaca como un

blanco facil para los demas. Es mucho mds seguro circulan mezclarse entré la gente y buscar
aliados. La multitud lo protege de sus enemigos. ,

LEY N° 19 pagina 187

SEPA CON QUIEN ESTA TRATANDO: NO OFENDA A LA PERSONA EQUIVOCADA
En el mundo hay muchas clases de personas diferentes, y usted no puede suponer que todos
reaccionaran de la misma manera frente a sus estrategias. Hay ciertas personas que, si usted las
manipula o engafia, pasaran el resto de su vida procurando vengarse. Serdan, desde el momento
de la ofensa, lobos con piel de oveja. Elija con cuidado a sus victimas y a sus contrincantes, y
nunca ofenda o engarie a la persc na equivocada.

LEY N° 20 pdgina 196
NO SE COMPROMETA CON NADIE
Solo los tontos se apresuran siempre a tomar partido. No se comprometa con ninguna posicion o
causa, salvo con la suya propia. El hecho de mantener su independencia lo convierte en el amo de
los demas. Obtenga beneficios oponiendo a las personas entre si.
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LEY N° 21 pdgina 209
FINJA CANDIDEZ PARA ATRAPAR A LOS CANDIDOS:
MUESTRESE MAS TONTO QUE SU VICTIMA
A nadie le gusta sentirse mds esttpido que los demds. Por lo tanto, el truco consiste en hacer sentir
sagaces e inteligentes a sus victimas y, sobre todo, mds sagaces e inteligentes que usted. Una vez
que las haya convencido de esto, nunca sospechardn que usted tiene motivaciones ocultas contra

ellos.

LEY N° 2 2 pdgina 217
UTILICE LA TACTICA DE LA CAPITULACION.
TRANSFORME LA DEBILIDAD EN PODER
Cuando usted sea el mds débil, nunca luche simplemente por salvar su honor opte, en cambio,
por la capitulacién. Rendirse le dard tiempo para recuperarse, tiempo para atormentar e irritar al
vencedor, tiempo para esperar a que el poder de éste se diluya. No le dé la satisfaccion de luchar y
ser vencido por él. Capitule antes de ser derrotado. Al volver la otra mejilla, enfurecerd y
desconcertard a su contrincante. Convierta la capitulacion en un instrumento de poder.

LEY N° 23 pdgina 226
CONCENTRE SUS FUERZAS
Conserve sus fuerzas y su energia manteniéndolas concentradas en su punto mds fuerte. Ganard
mds descubriendo un rico yacimiento y explotandolo en profundidad, que pasando de un
yacimiento pobre a otro: la intensidad siempre triunfa sobre la dispersion. Cuando busque fuentes
de poder que puedan promoverlo, procure encontrar siempre el patrén clave tnico, la vaca lechera

que pueda ordeniar durante largo tiempo.

LEY N° 24 pdgina 233
DESEMPENE EL PAPEL DE CORTESANO PERFECTO
El Cortesano perfecto, adulador e intrigante, prospera y alcanza su plenitud en un mundo en el
cual todo gira en torno del poder y de la habilidad politica. Domina a la perfeccion el arte de la
oblicuidad. Adula, se somete a sus superiores y reafirma su poder sobre los demds de la forma mds
encantadora y graciosamente indirecta y falsa. Aprenda a aplicar las leyes del cortesano, y su

ascenso dentro de la corte no conocerd limites.

LEY N° 25 pdgina 248
PROCURE RECREARSE PERMANENTEMENTE
No acepte los papeles que la sociedad le ha endilgado. Férjese una nueva identidad que atraiga la
atencién y nunca aburra al publico. Sea el duefio de su propia imagen, en lugar de permitir que
otros la definan por usted. Incorpore elementos dramdticos en sus gestos y acciones ptblicas, y su

poder se verd reforzado y su personalidad crecerd en forma asombrosa.
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LEY N° 26 pagina 258

MANTENGA SUS MANOS LIMPIAS
Es necesario que, en todo momento, usted aparezca como paradigma de la correccion y la eficien-
cia. Sus manos nunca se ensuciaran por ilicitos o descuidos. Mantenga esa apariencia impecable,
utilizando a otros como testaferros o pantallas para ocultan cuando sea necesario, su participa-
cion personal en hechos de esta indole.
LEY N° 27 pagina 275
JUEGUE CON LA NECESIDAD DE LA GENTE DE TENER FE EN ALGO, PARA
CONSEGUIR SEGUIDORES INCONDICIONALES

La gente tiene una necesidad irrefrenable de creer en algo. Conviértase en el centro focalizador de
esa necesidad, ofreciéndoles una causa o una nueva conviccion a la que adherir: Formiilela en
términos vagos pero pletoricos de promesas. Enfatice el entusiasmo por sobre el pensamiento claro y
racional. Dé a sus nuevos discipulos, rituales que realizar y exijales sacrificios. Ante la ausencia
de una religion organizada y grandes causas en las que puedan creer, su nuevo sistema de convic-

ciones le conferird un poder inaudito.

LEY N° 28 pagina g9
SEA AUDAZ AL ENTRAR EN ACCION
Si se siente inseguro frente a determinado curso de accion, nodo intente. Sus dudas y titubeos se
transmitiran a la ejecucion del plan. La timidez es sumamente peligrosa; lo mejor es encarar toda
accion con audacia. Cualquier error que usted corneta por ser audaz se corregira con facilidad
mediante mas audacia. Todo el mundo admira al audaz; nadie honra al timorato.
LEY N° 29 pagina 299
PLANIFIQUE SUS ACCIONES DE PRINCIPIO A FIN
Un final brillante constituye el corolario que da énfasis a todo su accionar. Planifique su camino
teniendo en cuenta todas las consecuencias posibles, todos los obstaculos y todos los giros del azar
que puedan incidir de manera negativa sobre su trabajosa elaboracion y otorgar la gloria a otros.
Planificar todo un proceso, de principio a fin, evitard que lo abrumen los factores negativos y le
permitira saber con exactitud cuando detenerse. Maneje la fortuna con cuidado y determine el
futuro planificando a largo plazo.
LEY N° 30 ,40ina 309
HAGA QUE SUS LOGROS PAREZCAN NO REQUERIR ESFUERZOS

Su accionar debera parecer natural y de facil ejecucion. Toda la practica y el esfuerzo que usted
invierta en él, asi como todas las habilidosas artimanas a las que recurra, deberan permanecer
ocultos. Cuando actiie, hagalo como si la tarea que tiene entre manos fuese algo de lo mas sencillo,
como si pudiese hacer todavia mucho mas. Evite la tentacion de revelar lo mucho que usted
trabaja, pues con ello solo generara cuestionamientos. No le ensefie a nadie sus trucos especiales, o
los usaran contra usted.
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LEY N°31 ,dging 319
CONTROLE LAS OPCIONES: HAGA QUE OTROS JUEGUEN
CON LAS CARTAS QUE USTED REPARTE
El mejor engario es aquel que aparenta ofrecer opciones al otro: sus victimas sienten que controlan
la situacién, pero en realidad no son sino titeres en sus hdbiles manos. Presente opciones que
siempre le sean favorables, independientemente de cudl de ellas elijan los demds. Obliguelos a
optar entre el menor de dos males y logre que cualquiera de las dos elecciones resulte a favor de
usted. Haga que cualquier alternativa por la que se decidan sus rivales, los perjudique a ellos y lo

beneficie a usted.

LEY N° 32 pagina 329

JUEGUE CON LAS FANTASIAS DE LA GENTE
Muchas veces se evita la verdad porque suele ser dura y desagradable. Nunca recurra a la verdad
ni a la realidad, salvo que esté dispuesto a enfrentar la ira que genera la desilusion. La vida es
tan dura y problemdtica que aquellas personas capaces e inventar ilusiones o conjurar fantasias
son como oasis en el desierto: todos van hacia ellas. Apelar a las fantasias de las masas es una

fuente inmensa de poder.

LEY N° 33 ,,dgina 338

DESCUBRA EL TALON DE AQUILES DE LOS DEMAS

Todo individuo tiene un punto débil, una fisura en la muralla que rodea su fortaleza. Por
lo general, esa debilidad es algo que le causa inseguridad, o una emocién o una necesidad que lo
supera. También puede ser un pequerio placer secreto. Sea lo que fuere, una vez que usted la haya
descubierto esa debilidad se convierte en un elemento de presién que podrd manejar a su antojo y,
por supuesto, siempre a su favor.

LEY N° 34 pagina 351

ACTUE COMO UN REY PARA SER TRATADO COMO TAL

Su forma de actuar determinard cémo lo tratardn los demds: a la larga, una presencia vulgar o
comiin hard que la gente le pierda el respeto. Porque un rey se respeta a si mismo e inspira el
mismo sentimiento en los demds. Al adoptar una actitud de rey, mostrando confianza en su
propio poder, logrard que lo consideren destinado a llevar una corona real sobre la cabeza.

LEY N° 35 pagina 361

DOMINE EL ARTE DE LA OPORTUNIDAD

Nunca demuestre tener prisa, ya que el apuro delata una falta de control sobre el tiempo y sobre su
propio accionar. Muéstrese siempre paciente, como si supiera que, con el tiempo, todos sus deseos se
cumpliran. Conviértase en especialista en el arte de detectar el momento propicio para cada cosa.
Descubra el espiritu de los tiempos actuales y las tendencias que lo llevardn al poder. Aprenda a
mantenerse a la expectativa cuando el momento propicio no haya llegado, y a golpear con fuerza

cuando la oportunidad le sea propicia.

CONTENIDO 15



LEY N° 36 pdgina 371
MENOSPRECIE LAS COSAS QUE NO PUEDE OBTENER:
IGNORARLAS ES LA MEJOR DE LAS VENGANZAS

Al prestar atencién a un problema trivial, lo convierte en real y le confiere importancia. Cuanta
mds atencioén le preste’ a un enemigo, mds lo fortalecerd. Y, a menudo, un pequerio error se
magnifica en el intento de corregirlo. A veces, lo mejor es dejar ciertas cosas por completo de lado.
Si hay algo que usted desea pero no puede obtener, menosprécielo. Cuanto menos interés demuestre,
mayor serd el nivel de superioridad que verdn los demds en usted.

LEY N° 37 pdgina 381
ARME ESPECTACULOS IMPONENTES
Una imagineria impactante y gestos simbélicos grandiosos generan aura de poden ya que ejercen
gran atraccion sobre todos. Presente espectdculos imponentes para quienes lo rodean, plenos de
elementos visuales fascinantes y radiantes simbolismos que enfaticen su presencia. Encandilados
por las apariencias, los demds no se dardn cuenta de lo que usted estd haciendo en realidad.

LEY N° 38 pdgina 390
PIENSE COMO QUIERA, PERO COMPORTESE COMO LOS DEMAS

Si usted hace ostentacién de ir contra la corriente, alardeando acerca de sus ideas poco
convencionales y sus actitudes heterodoxas, la gente pensard que usted sélo desea llamar la
atencion y que desprecia a los demds. Encontrardn la forma de castigarlo por hacerlos sentir
inferiores. Es mucho mds seguro confundirse con la masa y adoptar un cierto aire "comun”.
Limitese a compartir su originalidad con amigos tolerantes y con aquellas personas de las que estd
seguro que aprecian su forma de ser diferente y especial.

LEY N° 39 pdgina 400
REVUELVA LAS AGUAS PARA ASEGURARSE UNA BUENA PESCA
La ira y las emociones son estratégicamente contraproducentes. Siempre deberd mantenerse sereno
y objetivo, pero si puede enfurecer a sus enemigos mientras usted conserva la calma, obtendrd una
ventaja decisiva. Desubique a sus enemigos: descubra la grieta, a través de la cual pueda
sacudirlos y manejarlos.

LEY N° 40 pdgina 409
MENOSPRECIE LO QUE ES GRATUITO
Todo lo que es gratuito es peligroso, ya que por lo general implica alguna treta o un compromiso
oculto. Las cosas que tienen valor valen la pena pagarse. De esta manera, no estard obligado
a gratitud alguna, se verd libre de culpa y evitard fraudes y engarnos. Lo mds inteligente es, a
menudo, pagar el precio total. Cuando hablamos de excelencia no hay gangas. Sea generoso con

su dinero y hdgalo circulan dado que la generosidad es senal e imdn de poder
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LEY N° 41 pagina 426
EVITE IMITAR A LOS GRANDES HOMBRES
Lo que se produce por primera vez siempre parece mejor y mds original que lo que viene después. Si
usted sucede a un gran hombre o tiene padres célebres, deberd lograr el doble para poder superar la
imagen de ese "modelo". No se pierda en la sombra de esos "grandes" ni se quede estancado en un
pasado que no es obra suya: encuentre su propia identidad y reafirmela con su accionar diferente.
Elimine a ese padre dominante, reniegue de su herencia y gane poder a través de sus propios

méritos.

LEY N° 42 pdgina 439
MUERTO EL PERRO, SE ACABO LA RABIA
Los problemas suelen tener su origen en un solo individuo fuerte: el instigador, el subalterno
arrogante, el sembrador de inquinas y resentimientos. Si usted deja espacio para el accionar de este
tipo de individuo, otros sucumbirdn a la influencia del personaje. No espere a que los problemas
que él causa se multipliquen, y no trate de negociar con él, pues es irrecuperable. Neutralice esa

influencia, aisldndolo o elimindndolo. Recuerde que, muerto el perro, se acabé la rabia.

LEY N° 43 pdgina 449
TRABAJE SOBRE EL CORAZON Y LA MENTE DE LOS DEMAS

La coercién provoca una reaccién que, con el tiempo, puede actuar contra usted. Es necesario
lograr, mediante maniobras de seduccion, que los demds se muevan en la direccién que usted

desea. Una vez seducida, la persona se convierte en su leal servidor. Y la forma mds eficaz de

seducir a alguien, consiste en manejar con habilidad las flaquezas y la psicologia del individuo.

Debilite la resistencia del otro a través de la manipulacién de las emociones, jugando con lo que el
otro ama y valora, o lo que teme. Si usted ignora el corazon y la mente de los demds, terminardn

odidndolo.

LEY N° 44 pagina 459
DESARME Y ENFUREZCA CON EL EFECTO ESPEJO

El espejo refleja la realidad pero también es el arma perfecta para el engario: cuando usted refleja
a sus enemigos, haciendo exactamente lo que hacen ellos, sus rivales no logrardn deducir su
estrategia. El Efecto Espejo los burla y humilla, lo cual los lleva a reaccionar en forma desmedida.
Al poner un espejo frente a su psique, usted los seduce con la ilusién de que comparte sus valores.
Al reflejar sus acciones en un espejo, les ensenia una lecciéon. Son muy pocos los que pueden
resistirse al poder del Efecto Espejo.

LEY N° 45 pagina 478
PREDIQUE LA NECESIDAD DE INTRODUCIR CAMBIOS,
PERO NUNCA MODIFIQUE DEMASIADO A LA VEZ
En teoria, todo el mundo comprende la necesidad del cambio, pero en el nivel cotidiano el ser
humano es hijo de la costumbre. Demasiada innovacion resulta traumdtica y conducird a la

rebelién. Si usted es nuevo en una posicién de poder, o un tercero que intenta construir una base
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de poder, haga alarde de respetar la forma tradicional de hacer las cosas. Si se impone un cambio

necesario, hdgalo aparecer como una leve modificacion positiva del pasado.

LEY N° 46 pdgina 488
NUNCA SE MUESTRE DEMASIADO PERFECTO
Siempre es peligroso mostrarse superior a los demas, pero lo mas peligroso de todo es parecer libre de
toda falla o debilidad. La envidia genera enemigos silenciosos. Lo inteligente es poner de manifies-
to, de vez en cuando, sus defectos y admitir vicios inofensivos, a fin de desviar la envidia y parecer
mds humano y ascesible. Sélo los dioses y los muertos pueden parecer perfectos impunemente.

LEY N° 47 pdagina 500

NO VAYA MAS ALLA DE SU OBJETIVO ORIGINAL;

AL TRIUNFAR, APRENDA CUANDO DETENERSE
El momento del triunfo es a menudo el momento de mayor peligro. En el fragor de la victoria, la
arrogancia y un exceso de confianza en sus fuerzas pueden llegar a impulsarlo mas alla de la me-
ta que se habia propuesto en un principio, y al ir demasiado lejos seran mas los enemigos que se
creara que los que logre vencer. No permita que el éxito se le suba a la cabeza. No hay nada como
la estrategia y la planificacion cuidadosa. Fijese un objetivo y, cuando lo alcance, deténgase.

LEY N° 48 pagina 510

SEA CAMBIANTE EN SU FORMA
Al adoptar una forma definida y tener un plan claro para todo el mundo, usted se convertird en
el blanco de ataques diversos. En lugar de brindar a sus enemigos algo concreto que atacan
manténgase flexible, adaptable y en movimiento. Acepte el hecho de que nada es absoluto y de que
no existen las leyes fijas. La mejor forma de protegerse es mantenerse tan fluido y amorfo como el
agua. Nunca apueste a la estabilidad ni a un orden perdurable. Todo cambia.
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PREFACIO

La sensacion de no tener poder sobre las personas y los
hechos resultarnos insoportable: cuando nos sentimos desvalidos
nos sentimos miserablemente mal. Nadie quiere tener poco
poder; por el contrario, todos aspiramos a poseer una cuota cada
vez mayor. Sin embargo, en el mundo en que vivimos en la
actualidad, resulta peligroso demostrar demasiadas ansias de po-
der o actuar abiertamente para obtenerlo. Debemos mostrarnos
decentes y equitativos. De modo que tenemos que ser muy sutiles,
agradables y simpaticos y, al mismo tiempo, arteros; democraticos
pero enganosos.

Este juego de constante duplicidad se parece muchisimo a las
dinamicas del poder que existian en el maquinador mundo de
las antiguas cortes aristocraticas. A lo largo de la historia, las
cortes siempre fueron formandose alrededor de la persona que
ejercia el poder: un rey, una reina, un emperador o un lider. Los
cortesanos que componian esa corte se encontraban en una
posicién particularmente delicada: tenian que servir a sus amos
pero, si se mostraban demasiado aduladores y cortejaban con
demasiada obviedad, los otros integrantes de la corte se volvian
contra ellos. Por lo tanto, los intentos de ganar el favor del amo
debian ser muy sutiles. E incluso los mas habiles cortesanos,
capaces de tales sutilezas, debian protegerse de sus pares que
intrigaban para desplazarlos.

Entretanto, se suponia que la corte representaba la cumbre
de la civilizacion y del refinamiento. Se desaprobaba cualquier
actitud violenta o abierta que promoviera el poder; los cortesanos
trabajaban de manera silenciosa y secreta contra cualquiera que
recurriese a la fuerza. El gran dilema del cortesano siempre fue el
de mostrarse como el paradigma mismo de la elegancia y, al
mismo tiempo, burlar a sus adversarios y desbaratar los planes de
éstos de la forma mas sutil y disimulada posible. El cortesano
exitoso aprendia, con el tiempo, a realizar todos sus movimientos
de forma indirecta; si le clavaba un punal por la espalda a su
contrincante, lo hacia con guantes de terciopelo y con la mas
afable de las sonrisas. En lugar de recurrir a la coercién o a la
franca traicion, el cortesano perfecto lograba sus objetivos a
través de la seduccion, el encanto, el engafio y las estrategias mas
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Las cortes son,
incuestionablemente,
sede de cortesia y
buena cuna; si no fuera
asi, serian sede de
masacre y desolacion.
Quienes ahora se
sonrien y se abrazan se
enfrentarian y
apufalarian entre s4 si
los buenos modales no
se interpusieran entre
ellos...

LORD CHESTERFIELD
1694-1773

No es en absoluto
extrafio que los
corderos detesten a las
aves de rapifia, pero
esto no es motivo para
condenar a las grandes
aves de rapifia porque
roban corderos. Y
cuando los corderos
murmuran entre ellos:
"Estas aves de rapifia
son malvadas; éacaso
esto no nos da derecho
a decir que todo
aquello que sea lo
opuesto de un ave de
rapifa tiene, por
fuerza, que ser
bueno?", no hay nada
intrinsecamente
erréneo en semejante
argumento, a pesar de
que las aves de rapifia
se mostraran, en cierto
grado sorprendidas y
dirdn: "No tenemos
absolutamente nada en
contra de esos buenos
corderos; todo lo
contrario: la verdad es
que los adoramos;
nada mas sabroso que
un cordero bien
tierno".

FRIEDRICH NIETZSCHE
1844-1900
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sutiles, planificando siempre sus movimientos por adelantado. La
vida en la corte era un juego permanente, que exigia vigilancia
constante y agudo pensamiento tactico. Era una guerra civilizada.

Hoy en dia encontramos una paradoja similar a la del
cortesano del Renacimiento: todo debe aparecer civilizado,
decente, democratico y logrado a través del juego limpio. Pero si
nos atenemos en forma excesivamente estricta a estas pautas, si las
tomamos demasiado al pie de la letra, seremos aplastados por
aquellos, de entre quienes nos rodean, que son menos ingenuos
que nosotros. Como dijo el gran diplomatico y cortesano del
Renacimiento, Nicolas Maquiavelo: "Todo hombre que intente
ser bueno todo el tiempo terminara arruinado entre la gran
cantidad de hombres que no lo son". La corte se consideraba el
pinaculo del refinamiento, pero debajo de esa brillante superficie
hervia un caldero de oscuras emociones: ambicion, envidia,
deseo, odio. También nuestro mundo actual se considera el
pinaculo de la equidad y la justicia, pero son las mismas oscuras
emociones de siempre las que laten dentro de cada individuo. El
juego es el mismo. Por fuera hay que simular respeto y cortesia,
mientras que por dentro —salvo que usted sea un necio— debera
aprender rapidamente a ser prudente y seguir el consejo
de Napoleén: "Cubre tu mano de hierro con un guante de
terciopelo". Si, al igual que el cortesano de otros tiempos, usted
logra dominar el arte del juego indirecto, aprendiendo a seducir,
encantar, engafiar y maniobrar sutilmente a sus adversarios,
accedera al pinaculo del poder. Lograra que la gente se doblegue
a su voluntad, sin darse cuenta de sus maniobras. y, al no darse
cuenta, tampoco le opondran resistencia ni alimentaran resenti-
miento contra usted.

Para algunos, la idea de desarrollar en forma consciente los juegos
del poder —aunque se lo haga de manera indirecta— resulta
malvada, antisocial, un recuerdo del pasado. Creen que pueden
salir del juego, comportandose de una manera que no tiene nada
que ver con el poder. Es necesario cuidarse de ese tipo de perso-
nas porque, mientras hacia afuera expresan esas convicciones, por
dentro suelen ser los mas adictos participantes del juego del po-
der. Utilizan estrategias que disimulan con habilidad la naturaleza
de la manipulacion que estan ejerciendo. Esos individuos suelen
hacer gala de su debilidad y de su falta de poder, como si se
tratase de una virtud moral. Pero quienes de veras carecen de
poder no muestran su debilidad con el fin de ganar simpatia o
respeto. Cuando se hace marcada ostentacion de las propias
debilidades, en realidad se esta utilizando una estrategia muy
eficaz, sutil y engafiosa del juego del poder (véase Ley N° 22,
"Téctica de la capitulacion").

Otra estrategia del individuo que, supuestamente, no se
dedica a buscar con afan el poder consiste en exigir la igualdad en
todas las areas de la vida. -Segtin esas personas, todos debieran



recibir el mismo trato, sea cual fuere su posicién y su fuerza. Pero
si, para evitar el tinte con que suele marcar el poder, se intenta
tratar a todos por igual, de modo equitativo, se comprueba que
existen personas que hacen determinadas cosas mejor que los
demas. Tratar a todos por igual equivale a ignorar sus diferencias,

y por ende elevar al menos capaz y rebajar a quienes se destacan.

También en este caso, muchos de los que actuan de esta forma en

realidad estan haciendo gala de otra de las estrategias del poder, al
redistribuir las recompensas a su antojo.

Otra forma de evitar el juego del poder es demostrar una
absoluta sinceridad, dado que una de las principales técnicas de
quienes buscan el poder es el engafio y el disimulo. Cuando se es
muy franco, inevitablemente se lastima e insulta a muchas
personas, algunas de las cuales optaran por devolver el golpe
recibido. Nadie vera esas afirmaciones sinceras como algo por
completo objetivo y carente de motivaciones personales. Y
ademas estaran en lo cierto: la sinceridad suele ser, en efecto, una
estrategia de poder, dirigida a convencer a la gente de que se es
noble, altruista y de buen corazén. Es una forma de persuasion e,
incluso, de sutil coercion.

Por ultimo, quienes afirman no participar de este juego suelen
adoptar un aire ingenuo, que los protege de la acusacion de
perseguir el poder. También en este caso es recomendable tener
cuidado, dado que el manto de la ingenuidad puede constituir una
eficaz manera de fingir y enganar (véase Ley N° 21, "Muéstrese
mas tonto de lo que es"). E incluso la candidez genuina no se
encuentra libre de las trampas del poder. Los nifios pueden ser
ingenuos en muchos aspectos, pero a menudo actiian a partir de
una necesidad fundamental de ejercer el control sobre quienes los
rodean. El nifio, por lo general, tiene una gran sensacion de
impotencia en el mundo de los adultos y por lo tanto utiliza todos
los medios que se hallen a su disposicion para imponer su volun-
tad. Individuos genuinamente inocentes pueden estar, sin
embargo, comprometidos con el juego del poder y con frecuencia
son horrendamente eficaces en €él, dado que no se ven trabados
flor la reflexion. También aqui, quienes hacen gala de su inocencia
suelen ser los menos inocentes.

Es posible reconocer a quienes supuestamente se abstienen de
participar en el juego de la busqueda del poder, por la manera en
que hacen alarde de sus cualidades morales, de su piedad o de su
exquisito espiritu de justicia. Pero, puesto que todos tenemos
ansias de poder, y que casi todas nuestras acciones tienen por
objetivo obtenerlo, quienes dicen que no lo buscan s6lo procuran
encandilamos y distraemos de sus juegos de poder a través de sus
aires de superioridad moral. Si se los observa con detenimiento,
se comprobara que con frecuencia son los més héabiles de todos
cuando se trata de manipular indirectamente a los demas, cosa que
algunos hacen en forma por entero inconsciente. Y de ninguna
manera toleran que se difundan las tacticas que utilizan a diario.

Las tinicas armas que
nos permiten obtener
de la gente lo que
queremos son la fuerza
y la astucia. Dicen que
también el amor es un
arma de ese tipo, pero
ello equivale a esperar
los dias soleados, y en
la vida es necesario
aprovechar cada
instante.

JOHANN VON GOETHE
1749-1832

La flecha disparada
por el arquero podrd
matar o no a una unica
persona. Pero las
estratagemas urdidas
por el hombre sabio
pueden matar incluso
al nino en el vientre de
su madre.

KAUTILYA, FILOSOFO
INDIO, SIOLO_III A. C.
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Si el mundo es como una gigantesca corte intrigante y
manipuladora en la cual nos hallamos todos atrapados, no tiene
sentido alguno tratar de eludir el juego. Esto sé6lo nos privara del
poder, y la impotencia nos hara sentir mas desgraciados. En lugar
de luchar contra lo inevitable, en lugar de argumentar, gemir y
sentirse culpable, es mucho mejor destacarse en el juego del
poder. La verdad es que, cuanto mejor sepa manejar el poder,
tanto mejor sera como amigo, amante, pareja y persona. Al seguir
el camino del cortesano perfecto (véase Ley N° 24) aprendera a
hacer sentir bien a los demas y se convertira en una fuente de
placer para ellos, que pasaran a depender de sus habilidades y
ansiaran su presencia. Dominar las 48 leyes que se presentan en
este libro les ahorrara a los demas el dolor que genera el mal uso
del poder, que es como jugar con fuego sin conocer sus propieda-
des. Si el juego del poder es ineludible, es mejor ser un artista que
un burdo principiante o un negador.

Aprender este juego exige adecuarse a una cierta forma de ver el
mundo, a un cambio de perspectiva. Requiere esfuerzos y afios de
practica, ya que las aptitudes necesarias no aparecen en forma es-
pontanea. Se necesita dominar ciertas habilidades basicas, y s6lo
cuando las haya dominado, se hallara en condiciones de aplicar
con mayor facilidad las leyes que gobiernan el logro del poder.

La mas importante de esas habilidades, y la piedra fundamen-
tal del poder, es la capacidad de dominar sus emociones. Las
respuestas emocionales suelen ser la mayor y principal barrera que
lo separa del poder, un error que le costara mucho mas que cual-
quier satisfaccion temporaria que pueda producirle la expresién de
sus sentimientos en un momento dado. Las emociones nublan la
razén y, si no es capaz de ver la situaciéon con claridad, no podra
prepararse para ella ni responder con un cierto grado de control.

La ira es la mas destructiva de las reacciones emocionales, ya
que es la que mas intensamente nubla la visién. También ejerce
un efecto multiplicador que de manera invariable torna la situa-
cién cada vez menos controlable, incrementando la intrepidez de
su enemigo. Si usted procura destruir a un enemigo que lo ha
herido, debera lograr que baje la guardia, fingiendo amabilidad
frente a él, en lugar de dejar traslucir su ira.

El amor y los afectos también son potencialmente destructi-
vos, al cegarlo a los intereses, con frecuencia egoistas, de quienes
usted menos sospecha que se hallen involucrados en el juego del
poder. No es posible reprimir la ira o el amor, o evitar experimen-
tar estos sentimientos, ni deberia intentarlo. Pero si deberia tener
mucho cuidado con el modo de expresarlos y —lo mas importan-
te— no permitir nunca que influyan sobre sus planes y estrategias.

Estrechamente relacionada con la capacidad de dominar sus
emociones se halla la habilidad de distanciarse del momento
presente y reflexionar de manera objetiva sobre el pasado y el
futuro. Como Jano, la deidad romana de dos rostros, guardiana



de todas las puertas y entradas, debera ser capaz de mirar a la vez
en ambas direcciones a fin de poder lidiar mejor con el peligro,
cualquiera sea la direccién de la que provenga. Este es el rostro
que debe forjarse: una cara que otee continuamente el futuro y
otra que examine el pasado.

Para el futuro, su lema deberia ser: "Ni un dia sin estar alerta".
Nada debiera tomarlo por sorpresa, porque usted esta imaginando
constantemente los potenciales problemas, antes de que éstos se
produzcan. En lugar de perder el tiempo sofiando con el final feliz
de su plan o proyecto, debe trabajar sobre el calculo de cualquier
posible trastorno o problema que pudiese surgir en su desarrollo.
Cuanto mas lejos logre ver, mas pasos podra prevenir y mas
poderoso sera.

El otro rostro de Jano mira hacia el pasado, pero no para
recordar dolores o alimentar resentimientos. Esto s6lo reduciria
su poder. La mitad del secreto del juego radica en aprender a
olvidar los hechos del pasado que lo van carcomiendo y que
nublan su razén. El verdadero objetivo de esa mirada hacia el
pasado es llevar a cabo un constante proceso de autoeducacion:
mirar hacia el pasado para aprender de quienes lo precedieron.
(La gran cantidad de ejemplos histéricos que se incluyen en el
presente libro lo ayudaran en ese proceso.) Una vez analizado
el pasado histérico, se detendra a mirar el pasado mas inmediato,
poniendo bajo la lupa sus acciones y las de sus amigos. Esta es la
escuela mas eficaz para aprender, dado que las ensehanzas
provienen de su experiencia personal.

Comience por revisar los errores cometidos en el pasado,
sobre todo los que mas serios problemas le causaron en su vida.
Analicelos guiandose por Las 48 leyes del poder y extraiga de cada
uno una leccién y hagase una promesa: "Nunca voy a repetir ese
error; nunca volveré a caer en ese tipo de trampa". Si logra
observarse y evaluarse de esa manera, podra aprender a romper
los esquemas segun los cuales actuaba en el pasado, lo que
constituye una capacidad sumamente valiosa.

El poder requiere la habilidad de jugar con las apariencias.
Para ello, debera aprender a ponerse muchas mascaras y a llevar
una bolsa llena de trucos y artimanas. El engafio y la simulacién
no deben considerarse algo sucio o inmoral. Toda interaccion
humana exige cierta cuota de engano en distintos niveles, y en
cierta medida lo que diferencia al ser humano del animal es su
capacidad de mentir y embaucar. En los mitos griegos, en el ciclo
Mahabharata de la India, en la leyenda épica de Gilgamesh del
Oriente Medio, el uso de las artes del engafio es privilegio de los
dioses. Uno de los grandes hombres de la mitologia, Ulises, fue
valorado por su habilidad de rivalizar con la capacidad de los
dioses, robarles algunos de sus poderes divinos y competir con
ellos en agudeza de ingenio y triquiiuelas. El engafio es un
desarrollado arte de la civilizacion y una de las armas mas
poderosas en el juego del poder.

No pude menos que
pensar, para mis
adentros, en los
engarios, en la gran
cantidad y variedad de
artimarnias, en la
diligencia con que el
hombre agudiza su
ingenio para enganar a
los demas y de qué
manera, a través de
esas infinitas
variaciones, se
embellece el mundo.
FRANCESCO VETTORI,
CONTEMPORANEO Y
AMIGO DE
MAQUIAVELO,
PRINCIPIOS

DEL SIGLO XVI

Los principios no
existen, lo uinico que
existe son los hechos.
No hay bien ni mal, ya
que éstos son solo
circunstancias. El
hombre superior se
compromete con los
hechos y las
circunstancias a fin de
dirigirlos. Si hubiese
principios y leyes fijas,
las naciones no los
cambiarian como uno
cambia la camisa, y no
se puede esperar que
un hombre sea mds
sabio que toda una
nacion.

HONORE DE BALZAC
1799-1850
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No se puede engafar con éxito si no se toma una cierta distan-
cia de uno mismo, es decir, si no se logra ser muchas personas
distintas, llevando la mascara que el dia y el momento requieran.
Con un enfoque de tal flexibilidad frente a todas las apariencias,
incluso la suya propia, perdera gran parte de esa carga interior
que lo retiene o limita. Torne su rostro tan maleable como el de un
actor, trabaje para ocultar sus intenciones frente a los demas,
practique el arte de atraer a la gente hacia sus trampas. Jugar con
las apariencias y dominar el arte del engafio es uno de los placeres
estéticos de la vida. Y también constituye un componente clave
en la adquisicion del poder.

Si el engaiio es el arma mas poderosa de su arsenal, la
paciencia (en todos sus actos) debe ser su escudo fundamental. La
paciencia lo protegera de cometer crasos y estupidos errores. Al
igual que el control de sus emociones, la paciencia es una habili-
dad que no surge en forma espontanea, sino que se adquiere.
Pero, para el caso, nada de lo relacionado con el poder es natural.
El poder tiene mas relacion con lo divino que con el mundo
natural. Y la paciencia es la virtud suprema de los dioses, que
disponen de todo el tiempo del mundo. Todo lo bueno sucedera al
fin; el pasto volvera a crecer si usted le da tiempo y sabe anticipar
el futuro. La impaciencia, por su parte, solo lo debilitara. Es la
principal barrera entre usted y el poder.

El poder es, en esencia, amoral. Una de las habilidades mas
importantes que debera adquirir es la capacidad de aprender a ver
circunstancias, en lugar de, simplemente, el bien o el mal. El po-
der es un juego -esto es algo que hay que reiterar una y otra vez-
y en un juego usted no juzga a sus contrincantes por sus intencio-
nes sino por el efecto de sus acciones. Usted mide la estrategia y el
poder de su adversario por lo que puede ver y sentir. jCuantas
veces se hace hincapié en las intenciones de alguien, s6lo para
disimular el engafio! Qué importancia tiene si otro jugador, ya
sea amigo o rival, tiene buenas intenciones y s6lo piensa en los
intereses de usted, si los efectos de su accion conducen a la ruina y
a la confusion? Es natural que las personas enmascaren sus
acciones con todo tipo de justificativos y afirmen siempre que han
actuado de buena fe. Usted tiene que aprender a reirse por dentro
cada vez que oiga algo semejante y nunca permitirse evaluar las
intenciones y acciones de alguien por medio de juicios morales,
que en realidad sélo son una excusa para la acumulacion de
poder.

Se trata de un juego. Su adversario esta sentado frente a usted.
Ambos se comportan como un caballero o una dama, observando
las reglas del juego y sin tomar en forma personal nada de lo que
se hace o dice. Usted juega con una estrategia determinada y
observa los movimientos de su contrincante con la mayor
serenidad de que es capaz. Al final, apreciara mas la cortesia de
quienes juegan contra usted que sus buenas y dulces intenciones.
Entrene su ojo para seguir los resultados de los movimientos de su



adversario, para observar las circunstancias externas, y no
permita que nada lo distraiga.

La mitad de su dominio del poder proviene de lo que usted
omite hacer, de lo que usted no se permite involucrar. Para dominar
esta habilidad, debera aprender a juzgar todo segun lo que le
cuesta. Como dijo Nietzsche: "El valor de una cosa a veces no
radica en lo que se logra con ella, sino en lo que se paga por ella,
es decir, lo que nos cuesta”". Quizas usted logre su objetivo, e
incluso un objetivo valioso, pero... ¢a qué precio? Aplique esta
pauta a todo, aun cuando se trata de colaborar con otros o prestar
ayuda a alguien. Al final de cuentas, la vida es corta, las oportuni-
dades son pocas y usted s6lo posee una cantidad limitada de
energia. En este sentido, el tiempo es un factor tan importante co-
mo cualquier otro. Nunca pierda tiempo valioso, o su paz espiritual,
en los asuntos de otras personas: hacerlo equivale a pagar un
precio demasiado elevado.

El poder es un juego social. Para aprenderlo y dominarlo
debera desarrollar la habilidad de estudiar y comprender a la
gente. Como expres6 Baltasar Gracian, el gran pensador y
cortesano del siglo xvII: "Mucha gente invierte su tiempo en
estudiar las caracteristicas de animales o de plantas. jCuanto mas
importante seria estudiar a la gente con que tenemos que vivir o
morir!". Para ser un maestro en el juego del poder, también debe-
ra ser un maestro en psicologia. Debera reconocer motivaciones y
ver a través de la cortina de humo con que la gente rodea sus
acciones. La comprension de los motivos ocultos de la gente es
el conocimiento fundamental para adquirir poder. Le abre las
puertas a infinitas posibilidades de engano, seduccion y mani-
pulacion.

El ser humano es infinitamente complejo, y usted podra
pasarse la vida entera observando a la gente sin comprenderla por
completo. De ahi que sea de crucial importancia comenzar su
aprendizaje ya mismo. Al hacerlo, también debera tener presente
un principio importante: Nunca discrimine a quien estudie ni en
quien confie. Nunca confie en nadie por completo y estudie a
todo el mundo, incluso a sus seres queridos y a sus amigos.

Por ultimo, debera aprender a tomar siempre por el camino
indirecto hacia el poder. Disimule'su astucia. Como una bola de
billar, que carambolea varias veces antes de dar en el blanco, sus
movimientos deberan ser planificados y desarrollados de la
manera menos evidente. Al aprender el arte de la accién indirecta
prosperard en las cortes modernas, ya que aparentara ser un para-
digma de decencia y, en cambio, sera un manipulador consumado.

Considere Las 48 leyes del poder como una especie de manual en el
arte del accionar indirecto. Estas leyes se basan en escritos de
hombres y mujeres que han estudiado y llegado a dominar el
juego del poder. Estos escritos abarcan un periodo de mas de tres
mil afios y fueron creados en civilizaciones tan dispares como la
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antigua China y el Renacimiento Italiano. Sin embargo, tienen
hilos conductores y tramas en comun, que guardan directa
relacion con la existencia de una esencia del poder que atin no se
ha articulado por completo. Las 48 leyes del poder son el destilado
de esa sabiduria acumulada, recogida de los escritos de los mas
ilustres estrategas (Sun-tzu, Clausewitz), estadistas (Bismarck, Ta-
lleyrand), cortesanos (Castiglione, Gracian), seductores (Ninon de
Lenclos, Casanova) y de los grandes estafadores (Yellow Kid Weil)
de la historia.

Las leyes se rigen todas por una premisa muy simple:
Determinadas acciones casi siempre incrementan el poder del
individuo (la observancia de la ley), mientras que otras lo reducen
e incluso conducen a su ruina (la transgresion de la ley). Estas
transgresiones y observancias se ilustran por medio de ejemplos
tomados de la historia. Las leyes son definitivas y atemporales.

Las 48 leyes del poder puede ser usado de diversas formas.
Leyendo el libro en forma cronolégica, de principio a fin, usted
podra aprender mucho sobre el poder en general. A pesar de que
quiza le parezca que algunas de las leyes no tienen relacion
directa con su vida, es probable que con el transcurso del tiempo
descubra que todas ellas tienen cierta aplicaciéon y que, de hecho,
se hallan todas interrelacionadas. Al obtener un panorama gene-
ral de todo el tema le sera posible evaluar sus propias acciones en
el pasado y obtener un mayor grado de control sobre sus
circunstancias inmediatas. Una lectura detenida y profunda del
libro seguira inspirando su forma de pensar y de reevaluar sus
actos, aun mucho después de haberla finalizado.

El libro también ha sido disefiado para hojearlo y analizar la
ley que, en un momento determinado, le resulte mas cercana a su
realidad. Supongamos que esta viviendo un problema con un
superior y no logra comprender por qué sus esfuerzos no han
obtenido mayor reconocimiento o conducido a un ascenso. Varias
de las leyes se refieren de manera especifica a la relacion entre jefe
y subordinado, y sin duda usted esta transgrediendo alguna de
ellas. La lectura de los parrafos iniciales referidos a las 48 leyes, en
la tabla de contenidos de este libro, le permitira identificar la ley
relacionada con su situacién especifica.

Por ultimo, el libro puede ser leido sin seguir un orden
especifico, por mero entretenimiento y para emprender una grata
recorrida por las debilidades y los grandes logros de quienes nos
han precedido en el tiempo y en la historia, en el juego del poder.
Pero aqui cabe hacer una advertencia para quienes pretendan leer
este libro por simple y superficial diversion: El poder es, a su
manera, infinitamente seductor y enganoso. Es un laberinto, y su
mente quedara atrapada en la resolucién de sus innumerables
problemas; cuando menos lo piense, se dara cuenta de cuan
profundamente se ha enfrascado en el tema. Es decir que el libro
resulta mucho mas divertido si se lo toma en serio. Un tema tan
critico no admite frivolidades. Los dioses del poder desaprueban a



los frivolos; sélo brindan satisfaccion plena a quienes estudian y
reflexionan, y castigan a quienes chapotean en lo playo, buscando

apenas pasarlo bien.

Cualquier hombre que intente ser bueno todo el tiempo
terminard yendo a la ruina entre la gran cantidad de hombres

qgute no lo son. Por lo tanto, un principe que quiera conservar
su autoridad deberd aprender a no ser bueno y usar ese
conocimiento, o prescindir de su uso, segin las necesidades que

se presenten.

EL PRINCIPE, Nicolis Maguiavelo, 1469-1527
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LEY N°

NUNCA LE HAGA
SOMBRA A SU AMO

CRITERIO

Esfuércese siempre por lograr que quienes estdn jerdrqui-
camente por encima de usted se sientan comodos con su
sensacion de superioridad. No permita que sus deseos de
complacerlos o impresionarlos lo induzcan a hacer osten-
tacion de sus talentos y de su capacidad, ya que ello
podra generar un efecto opuesto al deseado, es decir,

inspirar temor e inseguridad en sus superiores. Hagalos
aparecer siempre mas brillantes de lo que en realidad

son... y accederd a la cumbre del poder.
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TRANSGRESION DE LA LEY

Nicolas Fouquet, el ministro de Finanzas de Luis xiv durante los
primeros afios del reinado de éste, era un hombre generoso,
amante de las fiestas opulentas, las mujetes bonitas y la poesia.
También amaba el dinero, dado que llevaba un estilo de vida
bastante extravagante. Fouquet era muy habil y, en gran medida,
un colaborador indispensable para el rey; por lo tanto, a la muer-
te del primer ministro Jules Mazarin, en 1661, el ministro de
Finanzas esperaba ser designado su sucesor. El rey, en cambio,
decidi6 suprimir ese cargo. Estas y otras actitudes llevaron a
Fouquet a sospechar que estaba cayendo en desgracia y, por lo
tanto, decidié congraciarse con el rey organizando la fiesta mas
espectacular jamas vista. E]l motivo oficial de la fiesta era celebrar
la inauguracion del castillo de Fouquet, Vaux-le-Vicomte, pero su
objetivo real era homenajear al rey, invitado de honor del aga-
sajo.

Los mas notables representantes de la nobleza europea y
algunas de las mentes mas brillantes de la época —La Fontaine, La
Rochefoucauld, Madame de Sévigné— asistieron a la fiesta. Molié-
re escribi6 una obra teatral para la ocasion, en la cual él mismo
actuaria, sobre el final de la velada. La fiesta comenzo con una
opulenta cena de siete platos, en la que se sirvieron especialidades
de Oriente nunca antes probadas en Francia, asi como nuevos
platos especialmente creados para la ocasion. La cena fue acom-
pafiada por musica compuesta por expreso encargo de Fouquet
en honor al rey.

Después de la cena, los invitados pasearon por los jardines
del palacio. Con el tiempo los parques y las fuentes de Vaux-le-
Vicomte habrian de inspirar los jardines de Versailles.

Fouquet acompafié personalmente al joven rey en una
recorrida por el disefio geométrico de arbustos y canteros florales.
Cuando llegaron a los canales que surcaban los jardines, disfruta-
ron de un espectaculo de fuegos artificiales, seguido por la
representacion de la obra de Moliére. La fiesta dur6 hasta muy
entrada la noche y todo el mundo coincidié en que nunca antes
habian vivido una celebracion tan espectacular.

Al dia siguiente, Fouquet fue arrestado por el jefe de los
mosqueteros del rey, D'Artagnan. Tres meses mas tarde, fue
juzgado por desfalco al Tesoro Nacional. (En realidad, la mayor
parte de los fondos, de cuyo robo se lo acusé, habian sido sustrai-
dos para la Corona y aprobados por el rey.) Fouquet fue hallado
culpable y enviado a la prision mas remota de Francia, en lo alto
de los Pirineos, donde paso los ultimos veinte afios de su vida en
solitaria reclusion.

Interpretacién

Luis xlv, el Rey Sol, era un hombre orgulloso y arrogante que de-
seaba ser siempre el centro de atencion. No soportaba que nadie
lo superase en opulencia, y mucho menos ser opacado por su



ministro de Finanzas. Como sucesor de Fouquet, Luis xiv design6
a Jean-Baptiste Colbert, un hombre conocido por su moderacién
y famoso por dar las fiestas mas aburridas de todo Paris. Colbert
se aseguroé de que cuanto fondo liquido hubiese en el Tesoro fuese
a parar directamente a manos del rey. Con estos dineros, Luis xiv
construy6 un palacio aun mas espléndido que el de Fouquet: el
célebre palacio de Versailles. Emple6 a los mismos arquitectos,
decoradores y paisajistas que construyeran el palacio de su ex
ministro de Finanzas. Y en Versailles, Luis xiv celebro fiestas
aun mas extravagantes que aquella que costé a Fouquet su
libertad.

Analicemos la situacion. La noche de la fiesta, al presentar
ante Luis xiv espectaculo tras espectaculo, uno mas espléndido
que el otro, Fouquet tuvo la intencién de demostrar su lealtad y
devocion para con el rey. Esperaba que aquella fiesta no sélo le
permitiera recuperar el beneplacito del rey, sino también demos-
trar su buen gusto, sus relaciones y su popularidad, subrayando
asi lo indispensable que era €l para el rey y probando ante éste
que seria un excelente primer ministro. Pero en realidad sucedi6
todo lo contrario. Cada nuevo espectaculo, cada sonrisa de
apreciacion dirigida por los huéspedes a Fouquet hicieron sentir
a Luis xiv que sus propios amigos y subditos estaban mas
fascinados con el ministro de Finanzas que con €él, y que Fouquet
hacia indebida ostentacion de su fortuna y de su poder. En lugar
de halagar a Luis my, la elaborada fiesta de Fouquet ofendio la
vanidad personal del soberano. Por supuesto, Luis xiv no iba a
admitir semejante cosa, de modo que encontrd, en cambio, una
excusa conveniente para librarse del hombre que, sin darse
cuenta, lo habia hecho sentirse inseguro.

Este es el destino que corren, de una u otra forma, todos
aquellos que desequilibran la autoestima de su amo, hieren su
vanidad o le hacen dudar de su preeminencia.

Al comienzo de la velada, Fouquet estaba en la cima del mundo.

Cuando la fiesta llego a su fin, habia caido en un abismo.
Voltaire, 1694-1778

OBSERVANCIA DE LA LEY

A principios del siglo xvii, el astronomo y matematico italiano
Galileo se encontraba en una situacion sumamente dificil.
Dependia de la generosidad de los grandes gobernantes y, como
todos los cientificos del Renacimiento, solia obsequiar sus
inventos y descubrimientos a los grandes gobernantes y regentes
la época. Por ejemplo, en cierta oportunidad obsequi6 una
brujula militar de su invencion al duque de Gonzaga. Luego le
dedicé un libro, en el que explicaba el uso de dicha brgjula, a los
Médicis. Ambos gobernantes se sintieron muy agradecidos y a
través de ellos Galileo logré reunir mas alumnos. Pero, por
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importantes que fuesen sus descubrimientos, sus amos, por lo
general, le retribuian con obsequios y no con dinero en efectivo.
Esto hacia que viviera en constante inseguridad y dependencia
econémica. Fue entonces cuando pensé que debia de existir otra
forma de manejar aquella situacion.

Galileo vislumbro6 una nueva estrategia en 1610, cuando des-
cubri6 las lunas de Jupiter. En lugar de dividir su descubrimiento
entre sus distintos amos —donando a uno el telescopio que habia
usado, dedicando a otro un libro, y asi sucesivamente—, como lo
habia hecho en el pasado, decidié centrar su atencion exclusiva-
mente en los Médicis. Los eligié por un motivo particular: poco
después de que Cosme i estableci6 la dinastia de los Médicis, en
1540, habia convertido a Jupiter, el mas poderoso de los dioses,
en el simbolo de la familia, un simbolo de poder que iba mas alla
de la politica y del negocio bancario, ya que estaba ligado a la
antigua Roma y a sus deidades.

Galileo convirti6 el descubrimiento de las lunas de Jupiter en
un acontecimiento césmico que honraba la grandeza de los Mé-
dicis. Poco después del descubrimiento anuncié que "los brillantes
astros [las lunas de Jupiter] se ofrecian en los cielos" a su
telescopio, al mismo tiempo en que Cosme II era entronizado.
Dijo que el nimero de lunas —cuatro— armonizaba con el nimero
de Médicis (Cosme II tenia tres hermanos) y que las lunas giraban
en torno de Jupiter como esos cuatro hijos giraban en torno de
Cosme i, el fundador de la dinastia. Mas que una coincidencia,
ello demostraba que los mismos cielos reflejaban la ascendencia
de la familia de los Médicis. Después de dedicar este descubri-
miento a los Médicis, Galileo mando confeccionar un emblema
que representaba a Jupiter sentado sobre una nube, con los cuatro
astros girando a su alrededor, y lo obsequié a Cosme II como
simbolo de su union con los astros.

En 1610, Cosme II nombr6 a Galileo filosofo y matematico
oficial de la corte, con un salario respetable. Para un cientifico,
aquello era un verdadero golpe de buena fortuna, que puso fin a
sus dias de pobreza y necesidades.

Interpretacion

Con una sola jugada, Galileo gan6é mas con su nueva estrategia
que en anos de suUplicas. La razon es simple: todos los amos
desean brillar mas que el resto de la gente.

No les importa la ciencia ni la verdad empirica ni el tltimo
invento. Les preocupa su fama y su gloria. Galileo dio a los
Medicis una gloria infinitamente mayor, al vincular su nombre
con las fuerzas cosmicas, que mencionandolos como patrocinado-
res de algun nuevo invento o descubrimiento.

Ni siquiera los cientificos pueden eludir las veleidades de la
vida cortesana y los padrinazgos. Como todos, necesitan servir a
los amos que controlan los recursos monetarios. Y su gran poder
intelectual puede hacer que esos amos se sientan poco seguros de



si mismos y perciban que sélo estan para suministrar los fondos...
una tarea poco noble. El productor de una gran obra quiere sentir
que es algo mas que el que financia una empresa; también quiere
aparecer como creativo y poderoso, incluso mas poderoso que la
obra producida en su nombre. En lugar de hacerlo sentir
inseguro, es necesario concederle gloria. Galileo no desafi6 la
autoridad intelectual de los Médicis con su descubrimiento, ni
los hizo sentir inferiores. Al ponerlos literalmente en el nivel de
los astros, los hizo aparecer como tales en las cortes italianas. No
le hizo sombra a su amo, sino que logré que su amo brillara mas
que nadie.

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

Todos tenemos inseguridades. Cuando uno se presenta ante el
mundo y muestra sus talentos, naturalmente genera en los demas
todo tipo de resentimientos, envidia y otras manifestaciones de
inseguridad. Esto es algo que hay que tener en cuenta. Uno no
puede pasar la vida preocupandose por los mezquinos sentimien-
tos de los demas. Sin embargo, con sus superiores debera encarar
la situacion de manera diferente: Cuando se trata del poder,
hacerle sombra al amo es quiza el peor error de todos los que se
pueden cometer.

No se enganie pensando que la vida ha cambiado mucho des-
de los dias de Luis xiv o de los Médicis. Quienes logran ocupar
posiciones de poder en la vida son como las reinas y los reyes:
quieren sentirse seguros y superar a quienes los rodean en inteli-
gencia, simpatia, ingenio y encanto. Creer que al hacer gala de
sus dones y talentos usted va a ganar el afecto de su amo es un
error fatal, aunque muy comun. Su superior podra simular apre-
cio, pero en la primera oportunidad que se le presente lo
reemplazara con alguien menos inteligente, menos atractivo y
menos amenazador, como Luis xiv reemplazoé al brillante Fou-
quet con el mediocre y maleable Colbert. Y, al igual que Luis xlv,
no admitira la verdad, sino que encontrara alguna excusa para li-
brarse de su presencia.

Esta Ley implica dos normas que debera aprender. Primero,
que es posible hacerle sombra a su amo con ser simplemente
usted mismo. Hay amos que son muy inseguros... terriblemente
inseguros. Y basta con ser encantador y desenvuelto para hacerles
sombra.

Nadie tuvo mas talentos naturales que Astorre Manfedi,
principe de Faenza. Era el mas apuesto de todos los jovenes
principes italianos y cautivaba a sus subditos con su generosidad
y su espiritu abierto.

En el ario 1500, César Borgia puso sitio a Faenza. Cuando la
ciudad se rindi6, sus ciudadanos esperaban lo peor de parte del
cruel Borgia, quien, sin embargo, decidi6 perdonar a la pobla-
cion. Se content6 con ocupar la fortaleza, no ejecuté a ninguno de
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los ciudadanos y permiti6é que el principe Manfredi, que sé6lo
tenia dieciocho afos de edad, permaneciera en su corte, con total
libertad.

Sin embargo, algunas semanas mas tarde, los soldados apre-
saron a Astorre Manfredi y lo llevaron a una prision romana. Un
afno mas tarde, su cuerpo fue encontrado en el rio Tiber, con una
piedra atada al cuello. Borgia justifico el horrible acto alegando
cargos de traicion y conspiracion, pero el problema de fondo era
la vanidad y la inseguridad de Borgia. El joven, sin siquiera
intentarlo, le hacia sombra. En vista de los talentos naturales de
Manfredi, su sola presencia hacia aparecer a Borgia menos
atractivo y carismatico. La leccion es simple: si usted no puede
dejar de ser encantador y de mostrar sus talentos, debera apren-
der a evitar ese tipo de monstruos vanidosos. La otra posibilidad
consiste en aprender a disimular habilmente sus virtudes cuando
esté al lado de un César Borgia.

En segundo lugar, nunca piense que, porque el amo lo
aprecia, usted puede hacer lo que se le dé la gana. Se podrian
escribir varios tomos sobre favoritos que cayeron en desgracia
por dar por sentado que su posicion era inamovible o por
atreverse a hacerle sombra a su amo. En Japon, a fines del siglo xvi,
el favorito del emperador Hideyoshi era un hombre llamado Sen
No Rikyu. Artista maximo de la ceremonia del té, que se habia
convertido en una obsesion entre la nobleza, fue uno de los
asesores de mayor confianza de Hideyoshi, tenia sus propios
aposentos dentro del palacio y era honrado en todo el Japon. Sin
embargo, en 1591 Hideyoshi lo hizo arrestar y condenar a
muerte. Rikyu se quit6 la vida. S6lo mas tarde se descubrié la
causa de ese repentino cambio de suerte: parece que Rikyu, de
origen campesino y luego favorito de la corte, mandé tallar su
estatua en madera, que lo mostraba calzado con sandalias (un
signo de nobleza) y en 'una pose altiva. Hizo colocar esta estatua
en el templo mas importante del palacio, a la vista de toda la
realeza. Para Hideyoshi, esta actitud significaba que Rikyu no
conocia sus limites. Al suponer que gozaba de los mismos
derechos que los integrantes de la alta nobleza, olvid6é que su
posicion dependia del emperador y llego a creer que €l mismo se
la habia ganado. Esto constituyé un imperdonable error de
calculo acerca de su propia importancia, por el que pago con su
vida. Recuerde lo siguiente: nunca dé por segura su posicion y
nunca permita que los favores que reciba se le suban a la cabeza.

Conociendo los riesgos que implica el hacerle sombra a su
amo, usted podra utilizar esta Ley en su propio beneficio. En pri-
mer lugar, debe halagar y ensalzar a su amo. Los elogios abiertos
pueden llegar a resultar eficaces, pero tienen sus limites; es algo
demasiado obvio y directo, y puede ser mal visto por los demés
cortesanos. El elogio discreto e indirecto es mucho mas poderoso
y efectivo. Por ejemplo, si usted es mas inteligente que su amo,
demuestre lo opuesto: hagalo aparecer mas inteligente que usted.



Actte en forma ingenua. Simule necesitar de su pericia. Cometa
errores intranscendentes que no lo perjudiquen en el largo plazo
pero que le brinden la oportunidad de pedir ayuda, cosa que a los
amos les encanta. Un amo que no puede brindarle el don de su
experiencia puede llegar a hacerlo blanco de su rencor y de su mala
voluntad.

Si sus ideas son mas creativas que las de su amo, atribiiyaselas
de la manera mas publica posible. Deje en claro que el consejo de
usted es s6lo un eco del consejo de él.

Si usted supera a su amo en rapidez e ingenio, esta bien que
desempenie el papel del bufén del rey, pero no lo haga aparecer
a él frio y taciturno en comparaciéon. En caso necesario, baje los
decibeles de su humor y encuentre la forma de hacerlo quedar
como alguien divertido, con sentido de humor. Si usted es, por
naturaleza, mas sociable y generoso que su amo, tenga cuidado
de no convertirse en la nube que tapa la luz que él irradia hacia
los demas. Es su amo el que tiene que parecer el Sol, en torno del
cual gira todo el mundo, un Sol que irradia poder y esplendor y
se constituye en centro de atencién. Si usted se ve en la situacion
de oficiar de anfitriéon de su amo, ganara su simpatia evidencian-
do sus recursos limitados. Cualquier intento de impresionarlo con
su gracia y generosidad puede resultarle fatal. Aprenda de
Fouquet, o pagara el precio que él tuvo que pagar.

En todos estos casos, disimular sus aspectos fuertes no es
sefial de debilidad, si esta estrategia termina otorgandole poder.
Al dejar que otros le hagan sombra a usted, retiene el control en
lugar de convertirse en victima de su inseguridad. Todo esto le
vendra bien el dia en que decida elevarse por encima de su nivel
de subordinado. Si, como Galileo, usted puede dar mas lustre a
su amo ante los ojos de los demas, sera para €l un regalo del cielo
y lograra ascender de inmediato.

Imagen:
Los astros del cielo.

Sélo puede haber un Sol
por vez. Nunca tape la luz del
Sol ni compita con el Sol en
cuanto a luminosidad; procure,
mas bien, diluirse en el cielo
y encontrar la forma de
incrementar la intensidad
luminica del astro que

es su amo.
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Autoridad: evite hacerle sombra a su amo. Toda superioridad es
fastidiosa, pero la superioridad de un subdito por sobre su
principe no sélo es estupida sino fatal. Esta es una de las lecciones
que los astros del cielo nos ensefian: podremos ser parientes
cercanos del Sol y brillar tanto como €l, pero nunca debemos
aparecer en su compania. (Baltasar Gracian, 1601 _ 1658)

INVALIDACION

Usted no puede vivir cuidandose de no contrariar a ninguna de

todas las personas con las que se cruza pero puede ser
selectivamente cruel. Si su superior es una estrella en decadencia,

no tiene por qué temer hacerle sombra. No sienta piedad, ya que
su amo tampoco tuvo ningun tipo de escripulos cuando, a sangre

fria, se abria camino hacia la cumbre del éxito. Mida con cuidado
la fuerza de su amo. Si descubre que es débil, acelere discreta-
mente su caida: en momentos clave, muéstrese mas capaz, mas
encantador y mas sagaz que él. Si la posiciéon de su superior es
muy débil y esta a punto de caer, deje que la situacién siga su
curso natural. Pero si su amo se encuentra en una posicion firme,
aunque usted se sepa mas capaz, tomese su tiempo y tenga
paciencia. Segun el curso natural de los hechos, con el correr del
tiempo el poder se debilita y cae. Algun dia su amo habra de caer
y, si usted juega sus cartas con habilidad, lo sobrevivird y superara.
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NUNCA CONFIE DEMASIADO

EN SUS AMIGOS; APRENDA A UTILIZAR

A SUS ENEMIGOS

CRITERIO

Desconfie de los amigos; suelen ser los primeros en
traicionarlo, ya que caen facilmente presa de la envidia.

También suelen convertirse en irrespetuosos y tiranos.

En cambio, emplee a quien haya sido su enemigo, y le
serd mds leal que un amigo, ya que debera hacer mayores
esfuerzos para demostrar su adhesion. Lo cierto es que
usted debe temer mds a sus amigos que a sus enemigos.

Si no tiene enemigos, busque la forma de credrselos.
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Para tener un buen
enemigo, elige a un
amigo: éste sabra
golpear donde mas
duele.

DIANE DE POMERS,

1499-1566, AMANTE DE
ENRIQUE II DE FRANCIA

Cada vez que asigno
un puesto vacante,
genero cien
descontentos y un
ingrato.

Luis XIV, 1638-1715

Es asi como, por mi
parte, me he visto
decepcionado mds de
una vez por la persona
que mds queria y en
cuyo amor confiaba
por sobre el de todos
los demds. Por lo tanto,
creo que estd bien amar
Y servir a una persona
por encima de todas las
demdas, de acuerdo con
su mérito y su valor,
pero nunca hay que
confiar tanto en la
tentadora trampa de la
amistad como para
luego tener motivos
para arrepentirse.

BALTASAR CASTIGLIONE
1478-1529
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TRANSGRESION DE LA LEY

A mediados del siglo a a.C., un joven de nombre Miguel in
ascendi6 al trono del Imperio Bizantino. Su madre, la emperatriz
Teodora, habia sido desterrada a un monasterio, y el amante de
ella, Teoctistus, asesinado. La conspiracion para destituir a
Teodora y entronizar a Miguel habia sido encabezada por el tio
de éste, de nombre Bardas, un hombre sagaz y ambicioso. Miguel
era un gobernante sin experiencia alguna, rodeado de intrigantes,
asesinos y libertinos. En esos tiempos de peligro, se vio
necesitado de alguien en quien poder confiar y que desempenara
el papel de sincero consejero. Pens6 de inmediato en Basilio, su
mejor amigo. Basilio no tenia experiencia alguna en lo relativo a
politica y gobierno (era el jefe de los establos reales), pero habia
demostrado, una y otra vez, su lealtad y su gratitud para con
Miguel.

Los dos hombres se habian conocido algunos afios antes; en
esa oportunidad, Miguel estaba visitando los establos, cuando un
caballo salvaje se espant6 y comenzo a correr sin control hacia
donde €l se hallaba. Basilio, joven jinete de Macedonia, salvo la
vida de Miguel al controlar al caballo desbocado. La fuerza y el
coraje del joven impresionaron de tal manera a Miguel, que de
inmediato ascendi6 a Basilio de oscuro entrenador de caballos a
la posicién de jefe de las caballerizas reales. Colmé a su amigo de
obsequios y favores, y ambos terminaron siendo inseparables.
Basilio fue enviado a la mejor escuela de Bizancio y el tosco
campesino se convirtié en un culto y agradable cortesano.

Nombrado emperador, Miguel necesitaba a su lado a alguien
que le fuese absolutamente leal. ¢Quién mejor para confiarle el
delicado puesto de chambelan y principal consejero, que el joven
que le debia todo lo que habia llegado a ser?

Basilio podria ser capacitado para su nuevo trabajo, y Miguel
lo amaba como a un hermano. Ignorando el consejo de quienes
le recomendaron dar ese puesto a Bardas, mucho mas apto,
Miguel escogi6 como asistente a su amigo.

Basilio aprendi6 con facilidad y rapidez, y pronto estuvo en
condiciones de asesorar al emperador sobre todos los asuntos de
Estado. El tnico problema resulté ser el dinero, ya que Basilio
nunca consideraba suficiente lo que se le pagaba. Al estar
expuesto a los lujos y esplendores de la vida cortesana de
Bizancio, se torn6 avaro y ambicioso. Miguel duplic6 y luego
triplicé su salario, le otorgd un titulo de nobleza y lo casé con una
de sus propias amantes, Eudocia Ingerina. Mantener satisfecho a
su amigo y hombre de confianza bien valia aquel precio. Pero los
problemas no terminaron alli. Bardas habia pasado a ser jefe del
ejército, y Basilio convenci6 a Miguel de que ese hombre era
ilimitadamente ambicioso. Con la ilusién de poder controlar a su
sobrino, Bardas habia conspirado para ponerlo en el trono. Nada
le impedia volver a conspirar, esta vez para deponer a Miguel y
asumir €l mismo el gobierno del imperio. Tanto hizo y dijo Basilio



contra Bardas, que al fin Miguel decidi6 mandar asesinar a su tio.
Durante una importante carrera de caballos, Basilio se acercé a
Bardas en medio de la multitud y lo maté a punaladas. Poco
después, solicit6 reemplazarlo como jefe del ejército, a fin de
ejercer mejor control sobre las fuerzas armadas y poder sofocar
cualquier intento de rebelién. El emperador le concedi6 el cargo.

El poder y la fortuna de Basilio fueron creciendo y, pocos
anos mas tarde, Miguel —que se encontraba en apuros
economicos debido a sus propios despilfarros— le pidi6é que le
devolviera parte del dinero que Basilio habia tomado prestado a
lo largo de los afos. Para gran consternacion del joven empera-
dor, Basilio se neg6 con tanta firmeza y arrogancia que se dio
cuenta de pronto del problema que enfrentaba: su ex jefe de
establos habia llegado a poseer méas dinero, mas aliados en el
ejército y en el Senado y, por ultimo, mas poder que el propio
emperador. Algunas semanas después, tras una noche de mucho
beber, Miguel se despert6 y se vio rodeado por soldados. Basilio
contempl6 la escena impavido, mientras sus hombres asesinaban
al emperador a punaladas. Después de autoproclamarse empera-
dor, cabalgé por las calles de Bizancio llevando en triunfo, en la
punta de una larga pica, la cabeza de su ex benefactor y mejor
amigo.

Interpretacion
Miguel III de Bizancio puso su futuro a merced del sentimiento de

gratitud que creia que Basilio debia de albergar hacia él. No
dudaba de que Basilio le serviria mejor que nadie, ya que le debia
su riqueza, su educacién y su posicién. Luego, una vez que Basilio
estuvo en el poder, no dudé en darle todo lo que éste le requeria
para fortalecer el lazo que los unia. S6lo cuando vio el gesto de
burla en el rostro de Basilio, Miguel se dio cuenta del error fatal
que habia cometido.

Habia creado un monstruo. Permitié que el hombre viera el
poder de tan cerca que terminé deseando mas y mas; al darle
todo cuanto exigia, y al encumbrarlo gracias a la caridad recibida
de su benefactor, sélo logré que Basilio hiciera lo que hacen
tantos en una situacién similar: olvidar los favores recibidos y
creer que han ganado su éxito gracias a sus propios méritos.

En el momento en que tomé conciencia de la realidad,
Miguel atin estaba a tiempo de salvar su vida, pero la amistad y
el amor suelen impedirnos ver nuestros propios intereses. Nadie
cree que un amigo puede traicionarlo, y Miguel no lo creyd hasta
el dia en que su cabeza terminé en la punta de la pica.

Serior, protégeme de mis amigos, que de mis enemigos
me protejo yo mismo.
Voltaire, 1694-1778
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LA
SERPIENTE, EL
CAMPESINO Y 1A
GARZA
Una serpiente, perse-
guida por cazadores,
pidié a un campesino
que le salvara la vida. Pa-
ra ocultarla de sus
perseguidores, el campesi-
no se puso en cuclillas y
dejo que la serpiente se
enrollara en su vientre.
Pero cuando el peligro
hubo pasado y el cam-
pesino pidio a la vibora
que saliera de su refu-
gio, ésta se nego a
hacerlo. Contra el vien-
tre del hombre se sentia
abrigada y segura Ca-
mino a su casa, el
hombre vio a una garza,
se le acerco y le conto en
voz baja lo sucedido.
La garza le dijo que
volviera a ponerse en
cuclillas e hiciera fuerza
para expulsar a la ser-
piente. Cuando la vibora

asomdé la cabeza, la garza
la sujeto con fuerza, la ex-
trajo de su refugio y la
mato. Al campesino le
preocupaba que el vene-
no de la serpiente
hubiese permanecido
en su interior. Enton-
ces, la garza le dijo
que, para curarse del
veneno de una ser-
piente, habla que
cocinar y comer seis
aves blancas. "Ti eres
un ave blanca —dijo
el campesino—. Co-
menzaré por comerte
ati." Y tomé a la gar-
za, la metié en una
bolsa y la llevo a su

casa colgo la bolsa y
le conté a su mujer
todo lo sucedido.
"Me sorprende tu
actitud —dijo la mu-
Jjer—. El ave te hace
un favor, te libera
del mal que lleva-
bas en tu vientre y,
de hecho, te salva
lavida, y tu la
atrapas y hablas
de matarla" De
inmediato, la mu-

Jjer libero a la
garza, que salio
volando. Pero al
hacerlo arranco
los ojos a la
mujer del cam-
pesino.
Moraleja
Cuando

veas que el
agua corre
colina arri-
ba, significa
que alguien
esta devol-

OBSERVANCIA DE LA LEY

Durante varios siglos después de la caida de la dinastia Han (afio
222 d.C.) la historia china presenta una serie de golpes de Estado
violentos y sangrientos, uno tras otro. Los hombres del ejército
conspiraban para asesinar a un emperador débil, para luego
reemplazarlo por un general fuerte y colocarlo en el trono del
dragon. El general iniciaba una nueva dinastia y se hacia coronar
emperador. Para asegurar su supervivencia, asesinaba a los
generales que lo habian acompafiado en el golpe. Algunos afnos
mas tarde, sin embargo, el modelo volvia a repetirse: nuevos
generales volvian a levantarse y asesinaban al emperador o a sus
hijos. Ser emperador de China significaba estar solo, rodeado por
una jauria de enemigos. Era la posicion de menor poder y
seguridad que existia.

En el afno 959 d.C., el general Chao K'uang-yin se convirtio
en el emperador Sung. Tenia plena conciencia de que era muy
probable que, en el término de uno o dos afos, lo asesinaran.
¢Como podia hacer para romper ese esquema? Al poco tiempo
de haber sido entronizado como emperador, Sung ordend que se
realizara un banquete para celebrar el advenimiento de la nueva
dinastia, al que invité a los mas poderosos comandantes del
ejército. Después de que todos bebieron mucho vino, Sung
despidi6 a los guardias y a todos los demés invitados, menos a los
generales, que empezaron a temer que el emperador los asesinara
de un solo golpe. El emperador, en cambio, les dijo: "Paso todo
el dia temiendo por mi vida, y me siento desdichado, tanto a la
mesa como en mi cama. Porque, ¢quién de ustedes no suenia con
arrebatarme el trono? No es que dude de su lealtad, pero si, por
una de esas casualidades, sus subordinados, buscando riqueza y
poder, obligaran a alguno de ustedes a vestir la tinica amarilla,
¢quién podria rehusarse?". Ebrios y temerosos por su vida, los
generales reiteraron, una y otra vez, su inocencia y su lealtad.
Pero Sung tenia otros planes. "La mejor forma de pasar los dias
es disfrutando en paz de las riquezas y los honores. Si ustedes
estan dispuestos a renunciar a sus mandos, yo, por mi parte, estoy
dispuesto a brindarles prosperas tierras y bellas viviendas, donde
puedan disfrutar del placer, acompafiados por cantantes y
mujeres hermosas."

Los generales, atonitos, comprendieron que, en lugar de
luchas y angustias, Sung les ofrecia riquezas y seguridad. Al dia
siguiente, todos los generales presentaron su renuncia y se
retiraron como nobles a las propiedades que Sung les habia
obsequiado.

En un golpe magistral, Sung convirtié a una manada de
"amigables" lobos, que sin duda lo habrian engafnado y atacado

viendo un favor.
LEYENDA POPULAR AFRICANA
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por la espalda, en un grupo de déciles corderos, alejados de todo
poder.

Durante los arios siguientes, Sung continué su campana para
asegurar su poder absoluto. En 971 d.C., King Liu, oriundo de la
surefia provincia de Han, al fin se rindi6 ante €l, al cabo de arios
de rebelion. Para gran sorpresa de Liu, Sung le otorgd una
posicion de alto rango en la corte imperial y lo invit6 al palacio
para sellar su nueva amistad con una copa de vino. Cuando Liu
tomo la copa, titubed un instante, temiendo que contuviera
veneno. "Los crimenes de este subdito sin duda merecen la
muerte —exclamo—, pero yo pido a Su Majestad que perdone
la vida a este subdito. No me atrevo a probar este vino." E1L
emperador Sung se echo a reir y, tras tomar la copa de manos de
Liu, la vaci6 de un solo trago. El vino no estaba envenenado. A
partir de ese momento, Liu se convirtio en el amigo mas confiable
y leal de Sung.

En aquel tiempo, China se habia dividido en numerosos
pequenos reinos. Cuando Ch'ien Shu, rey de uno de ellos, fue
derrotado, los ministros de Sung aconsejaron al emperador
encarcelar al rebelde. Le presentaron documentos que probaban
que Ch'ien Shu seguia conspirando para asesinar a Sung. Sin
embargo, cuando Ch'ien Shu fue a visitar al emperador, éste, en
lugar de encerrarlo en una carcel, lo recibié con todos los
honores. También le obsequi6 un paquete y le pidi6 al rey que
solo lo abriera cuando estuviese a mitad del camino hacia su casa.
Ch'ien Shu abrié el envoltorio durante su viaje de regreso, y vio
que contenia toda la documentacion referente a su conspiracion.
Se dio cuenta, entonces, de que Sung sabia de sus planes asesinos
y que, sin embargo, le habia perdonado la vida. Esa generosidad
lo convirtié y pronto fue uno de los subditos mas leales de Sung.

Interpretacion
Un proverbio chino compara a los amigos con las mandibulas y

los dientes de un peligroso animal: si uno se descuida, se
encuentra con que terminan masticandonos. El emperador Sung
conocia las mandibulas que lo rodeaban cuando asumi6 el trono:
Sus "amigos" del ejército lo masticarian como si fuese un trozo de
carne y, sillegaba a sobrevivir, sus "amigos" del gobierno se lo
comerian para la cena.

El emperador Sung no quiso tener trato con sus "amigos",
sino que soborné a sus generales colegas con espléndidas
propiedades y los mantuvo bien alejados. Esta era una forma
mucho mejor de anularlos que matandolos, lo que s6lo hubiese
provocado la venganza de otros generales. Sung tampoco quiso
tener nada que ver con ministros "amistosos". Mas de una vez,
terminarian bebiendo su famosa copa de vino envenenado.

En lugar de confiar en sus amigos, Sung utilizé a sus enemi-
gos, uno tras otro, transformandolos en subditos mucho méas

Por lo tanto, son
muchos los que
piensan que un
principe sabio deberia,
cuando tiene la
oportunidad, fomentar
astutamente cierto
grado de enemistad, a
fin de que, al
suprimirla, logre
incrementar su
grandeza. Muchos
principes, en especial
los mas jovenes, han
encontrado mayor
lealtad y utilidad en
aquellos hombres a los
que, cuando recién
comenzaron a ejercer
el poder, miraban con
desconfianza, que en
aquellos en que
confiaron de entrada.
Pandolfo Petrucci,
principe de Siena, para
gobernar su Estado,
recurrié mds a aquellos
de quienes desconfiaba
que a sus hombres de
confianza.

NICOLAS MAQUIAVELO,
1469-1527

Un brahmdn, gran
experto en Veda y
también un gran
arquero, ofrece sus
servicios a su mejor
amigo, que se ha
convertido en rey. Al
ver al rey, el brahmadn
exclama:
"iRecondéceme; soy tu
amigo!". El rey le
responde con un gesto
de desprecio, para
luego explicar: "Si,
hemos sido amigos,
pero nuestra amistad se
basaba en el poder que
entonces tenia cada
uno de nosotros... Fui
tu amigo, mi buen
brahmdn, porque ello
servia a mis fines.
Ningun pobre es amigo
del rico, ningtin tonto
es amigo del sabio,
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ningtn cobarde es
amigo del valiente. Un
amigo del pasado...
cquién lo necesita? Son
dos individuos de
riqueza y cuna
similares quienes se
unen en amistad o en
matrimonio, y no un
rico y un pobre... Un
amigo del pasado...
cquién lo necesita?

EL MAHABHARATA,
APROX. SIGLO IIT A.C.

Levanta una abeja por
caridad y aprenderds
las limitaciones de la

caridad.

PROVERBIO SUFI

Los hombres estan mds
dispuestos a devolver
una injuria que un
beneficio, porque la
gratitud es una carga,
mientras que la
venganza es un placer.

TACITO, APROX.
55-120 D.C.
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confiables. Mientras que un amigo espera mas y mas favores y
hierve de celos y envidia, los ex enemigos no esperaban nada y
recibieron todo. Un hombre que se encuentra con que de pronto
le perdonan la vida es, sin duda, un hombre agradecido e ira
hasta el fin del mundo por el hombre que le concedié esa gracia.
Con el correr del tiempo, sus antiguos enemigos se convirtieron
en los més confiables amigos de Sung.

Y, por dltimo, Sung logré romper con el ciclo continuo de
golpes de Estado, violencia y guerra civil: la dinastia Sung
goberné la China durante mas de trescientos afios.

En un discurso pronunciado en el apogeo de la Guerra Civil de los
Estados Unidos, Abraham Lincoln se refirio a los surefios como a
hermanos que iban por el camino equivocado. Una
sefiora mayor lo reprendio por no calificarlos de acérrimos
enemigos a quienes se debia destruir. "Pero, sefiora —replico
Lincoln—, ; acaso no destruyo a mis enemigos al convertirlos
en mis amigos?"

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

Es natural querer emplear a los amigos cuando uno se encuentra
en apuros. El mundo es un lugar duro y los amigos suavizan esa
crudeza. Ademds, uno los conoce bien. ;Por qué depender de un
extrafio cuando se tiene a mano un amigo?

El problema es que, a menudo, no se conoce a los amigos tan
bien como uno cree. Los amigos suelen coincidir con nosotros a
fin de evitar discusiones. Entre amigos se suelen disimular los
rasgos desagradables, para evitar molestar u ofenderse. Los
amigos son los que mas celebran nuestros chistes. A los amigos les
encantara su poesfa, amaran su musica y envidiaran el buen gusto
de su vestimenta; quiza sean sinceros... pero con frecuencia no lo
son.

Cuando usted decide emplear a un amigo, poco a poco va
descubriendo facetas que esa persona mantenia cuidadosamente
ocultas. Lo extrafio es que es su acto de generosidad para con sus
amigos lo que desestabiliza la relacién. El ser humano quiere
sentir que merece su buena fortuna. La recepcién de un favor
puede convertirse en algo opresivo: significa que usted ha sido
elegido por ser un amigo y no necesariamente por sus méritos
propios. En el acto de contratar a un amigo casi siempre hay un
ligero toque de condescendencia que, secretamente, molesta. Esa
herida se ird manifestando en forma paulatina: un poco mas de
sinceridad, un toque de resentimiento o envidia cada tanto, y,
antes de que usted pueda darse cuenta, la amistad comenzara a
diluirse de modo irremediable. Cuantos mas favores y obsequios
usted offrezca para reavivar la amistad, menos gratitud cosechara.



La ingratitud tiene una historia larga y profunda. Su poder ha
quedado demostrado a través de tantos siglos, que resulta en
verdad sorprendente que la gente siga subestimandola. Es mucho
mejor ser desconfiado. Nunca espere gratitud de un amigo, y se
verd gratamente sorprendido cuando éste se muestre agradecido.

El problema de emplear a un amigo es que esa amistad
limitara en forma inevitable su poder. Rara vez ocurre que el
amigo sea a la vez todo lo capaz que usted necesitaria. Y, a la
larga, la capacidad y la competencia son mucho més importantes
que los sentimientos de amistad. (Miguel 10 de Bizancio tenia,
delante de sus mismas narices, un hombre que lo habria guiado
de modo adecuado y le habria salvado la vida: ese hombre era
Bardas.)

Todas las situaciones laborales exigen una cierta distancia
entre la gente que participa en ellas. Usted esta tratando de
trabajar, no de hacer amigos. La amistad (verdadera o falsa) sélo
enturbia este hecho. Por lo tanto, la clave del poder se basa en la
capacidad de evaluar quién es la persona mas capaz para apoyar
sus intereses en toda situacion. Conserve a sus amigos para vivir
una relacion de amistad, pero trabaje con los mas capaces y
competentes.

Sus enemigos, por otra parte, constituyen una mina de oro
virgen que usted debera aprender a explotar. Cuando Talleyrand,
el ministro de Asuntos Exteriores de Napole6n, considerd, en
1807, que su jefe estaba conduciendo a Francia a la ruina y que
habia llegado el momento de volverse contra él, comprendi6 los
peligros que entranaba conspirar contra el emperador. Necesitaba
un socio, un confederado, pero... ¢en cual de sus amigos podria
confiar para semejante cometido? Eligi6 a Joseph Fouché, jefe de
la policia secreta y su mas enconado enemigo, un hombre que
hasta habia tratado de mandarlo asesinar. Talleyrand sabia que
aquel odio del pasado brindaria la oportunidad para una
reconciliacion afectiva. Sabia que Fouché no esperaraba nada de
él y que, por otra parte, se esforzaria para demostrar que era
digno de la eleccion de Talleyrand. Una persona que quiere
probarle algo movera montafias por usted. Ademas, Talleyrand
sabia que su relaciéon con Fouché se basaria en intereses mutuos
y egoistas, y que no estaria contaminada por ningun tipo de
sentimientos personales. La eleccion resulté ser perfecta. A pesar
de que los conspiradores no consiguieron derrocar a Napoledn, la
unioén de dos socios tan insélitos y poderosos generé mucho
interés por su causa. La oposicion al emperador comenzé a
difundirse en forma paulatina y, a partir de ese momento,
Talleyrand y Fouché tuvieron una fructifera relaciéon de trabajo.
Toda vez que pueda, haga las paces con tm enemigo y asegurese
de ponerlo a su servicio.

Como dijo Lincoln, uno destruye al enemigo cuando lo
convierte en amigo. En 1971, durante la guerra de Vietnam,
Henry Kissinger fue victima de un frustrado intento de secuestro,

EL BENEFICIO QUE
BRINDAN LOS ENEMIGOS

En cierta oportunidad,
hablando el rey Hierén
de Siracusa con uno de
sus enemigos, éste le
recriminé al rey que
tenia mal aliento.
Hierdn, consternado,
en cuanto volvié a su
vivienda le dijo, en
tono de reproche, a su
esposa: "¢Cémo es que
nunca me dijiste que yo
tenia este problema?".
La esposa, una mujer
simple, casta e
inocente, le contesto:
"Senor, yo pensé que el
aliento de todos los
hombres olia como el
tuyo". Esto muestra
que muchas veces nos
enteramos de nuestros
errores y falencias mads
evidentes, ya sean
fisicos o de otra indole,
y que resultan notorios
y evidentes para todo el
mundo, antes por parte
de nuestros enemigos
que por nuestros
amigos y familiares.

PLUTARCO,
APROX. 46-120 D.C.
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una conspiracion en la cual, entre otros, estuvieron involucrados
dos conocidos sacerdotes antibelicistas, los hermanos Berrigan,
otros cuatro sacerdotes catdlicos y cuatro monjas. En privado, sin
informar al Servicio Secreto del Departamento de Justicia,
Kissinger organiz6 un encuentro con tres de los supuestos
secuestradores, un sabado por la manana. Cuando explicé a sus
invitados que para mediados de 1972 habria sacado de Vietnam
al grueso de los soldados estadounidenses, conquisté de inmedia-
to su buena voluntad. Le obsequiaron algunos prendedores con la
leyenda "Secuestren a Kissinger" y uno de ellos mantuvo durante
afios una amistad con él, visitandolo en diversas ocasiones. Esa no
fue la tinica ocasion en que Kissinger recurrio a ese tipo de
estratagema: por principio, buscaba trabajar con quienes
disentian de él. Sus colegas solian comentar que, obviameute,
Kissinger se llevaba mejor con sus enemigos que con sus amigos.

Sin enemigos a nuestro alrededor, nos volvemos perezosos.
Un enemigo que nos pisa los talones agudiza nuestro ingenio, nos
mantiene despiertos y atentos. Por eso, a veces, es mejor usar a los
enemigos como enemigos, en lugar de transformarlos en amigos
o aliados.

Mao Tse-tung consider6 el conflicto como la clave para su
acceso al poder. En 1937 los japoneses invadieron China,
interrumpiendo la guerra civil entre los comunistas de Mao y sus
enemigos, los nacionalistas chinos.

Temiendo que los japoneses los aniquilaran, algunos lideres
comunistas abogaron por dejar que fuesen los nacionalistas
quienes combatieran a los japoneses, y utilizar ese tiempo para
recuperarse. Mao no coincidi6 con esa posicion. No seria posible
que los japoneses lograran denotar y ocupar, al menos no por
mucho tiempo, un pais tan vasto como China. Cuando se
retiraran, el ejército comunista, tras varios afos sin combatir,
estaria oxidado y mal preparado para reanudar la lucha contra los
nacionalistas. Luchar contra un enemigo tan formidable como
los japoneses constituiria, por el contrario, el entrenamiento per-
fecto para el heterogéneo ejército comunista. Se opt6 por seguir el
plan propuesto por Mao, que result6 exitoso: cuando los japone-
ses se retiraron al fin de China, los comunistas habian ganado la
experiencia bélica que los ayudaria a derrotar a los nacionalistas.

Anos después, un visitante japonés intent6 disculparse ante
Mao por la invasion de su pais a China. Mao lo interrumpi6
diciendo: "Creo que deberia agradecer esa invasion". Explico
que, sin un contrincante fuerte, ni un hombre ni un grupo pueden
crecer en fortaleza.

La estrategia de conflicto constante de Mao comprende
varios componentes clave. En primer lugar, tener la certeza de
que a la larga se saldra victorioso de la lucha. Nunca iniciar la
lucha contra quien no se esté seguro de poder derrotar (Mao sabia
que los japoneses, mas tarde o mas temprano, serian derrotados).



Segundo, si no se tienen enemigos evidentes, a veces conviene
armar un blanco adecuado, aunque para ello haya que convertir
a un amigo en enemigo. Mao utilizé esta tactica una y otra vez en
su politica. Tercero, utilice a esos enemigos para definir su causa
con mayor claridad frente al publico, incluso presentandola como
una lucha del bien contra el mal. Mao alent6 las diferencias de
China con la Unién Soviética y con los Estados Unidos. Estaba
convencido de que, sin enemigos claramente definidos, su gente
perderia el sentido de lo que significaba el comunismo chino. Un
enemigo bien definido es un argumento mucho mas fuerte que
cualquier cantidad de palabras que se puedan derrochar al res-
pecto.

Nunca permita que la presencia de sus enemigos lo altere o
atemorice. Es mucho mejor tener contrincantes declarados que
no saber por dénde acecha el enemigo. El hombre de poder da la
bienvenida al conflicto y utiliza a los enemigos para enfatizar su
reputacion como un luchador firme, en quien se puede confiar en
tiempos de incertidumbre.

Imagen: Las fauces de la In- Autoridad: Se-
gratitud. Sabiendo qué es pa como utilizar a
lo que le sucede si pone sus enemigos para su
un dedo en las fauces propio beneficio. De-
de un le6n, usted bera aprender a tomar la
se  abstendra espada, no por la hoja, que
de hacerlo. no haria sino cortarle la ma-
Con los no, sino por la empunadura,
amigos, que le permitira defenderse. El
usted nunca hombre sabio saca mas
tomaria seme- beneficio de los enemi-
jante precaucion, gos que un tonto de
pero, si los contrata, sus amigos. (Bal-
sin duda lo comeran tasar Gracian,
vivo con su ingratitud. 1601-1658) .
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INVALIDACION

Aunque en general lo mejor es no mezclar el trabajo con la
amistad, hay momentos en que un amigo puede ser usado en
forma mas efectiva que un enemigo. Por ejemplo, un hombre de
poder suele verse en la necesidad de hacer algun "trabajo sucio",
pero, para guardar las apariencias, es preferible que lo haga otra
persona en su lugar. Para eso resultan ideales los amigos, ya que
el afecto que sienten los predispone a correr riesgos por uno. De
la misma manera, si por algiin motivo los planes le salen mal, es
posible usar a un amigo como un oportuno chivo expiatorio. Esta
"caida del favorito" fue un truco usado con frecuencia por reyes
y soberanos: dejaban que su mejor amigo cargara con la culpa de
un error, ya que nadie sospecharia que habian sacrificado en
forma deliberada a un amigo por ese motivo. Por supuesto,
después de jugar esa carta, el gobernanate perdia al amigo para
siempre. Por lo tanto, conviene reservar el papel de chivo
expiatorio para alguien cercano a usted, pero no demasiado
proximo en el afecto.

Por ultimo, el problema de trabajar con amigos es que se
confunden los limites y las distancias que una actividad laboral
requiere. Pero si ambas partes del arreglo comprenden con
claridad los riesgos que la relacién entrafia, un amigo puede
llegar a ser un empleado muy eficiente. Sin embargo, en una
relacion de este tipo nunca debera bajar la guardia. Esté siempre
atento a cualquier senal de conflicto emocional, como por
ejemplo la envidia o la ingratitud. En el ambito del poder nada es
estable y hasta el amigo méas intimo puede convertirse en el peor
de los enemigos.



LEY N°

DISIMULE SUS
INTENCIONES

CRITERIO

Desconcierte a la gente y manténgala en la mayor igno-
rancia posible, sin revelar nunca el proposito de sus
acciones. Si no tienen la menor idea de qué es lo que us-
ted quiere lograr, les resultard imposible preparar una
defensa. Conduzcalos por el camino de las falsas supo-
siciones, envuéelvalos en una nube de humo y vera que,
cuando al fin caigan en la cuenta de las verdaderas in-

tenciones de usted,.ya sera tarde para ellos.
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la PARTE, UTILICE FALSOS OBJETOS DE DESEO
Y PISTAS FALSAS PARA DISTRAER LA ATENCION
DE LOS DEMAS.

Si en algun momento de su accionar los demas albergan la menor
sospecha de que usted estd ocultando sus verdaderas intenciones,

todo esta perdido. No les dé la menor oportunidad de darse cuenta
de cudl es su juego. Distraigalos con pistas falsas. Utilice una
sinceridad fingida, emita sefiales ambiguas, presente objetos de
deseo que lbs confundan. Al no lograr distinguir lo genuino de lo

falso, no podran discernir su verdadero objetivo.

TRANSGRESION DE LA LEY

Durante varias semanas, Ninén de Lenclos, una de las mas
renombradas cortesanas francesas del siglo xvii, escuch6 con
paciencia mientras el marqués de Sevigné explicaba sus
dificultades para conquistar el amor de una hermosa, joven y
esquiva condesa. En aquel momento, Ninén contaba sesenta
y dos afios de edad y tenia mas que sobrada experiencia en temas
sentimentales. El marqués era un muchacho de veintidos anos,

apuesto, seductor, pero por entero carente de experiencia en todo
lo relacionado con los juegos del amor. Al principio, a Ninoén le

divertian los relatos del joven marqués, que le confesaba los
errores cometidos, pero al fin se hart6 de tantas equivocaciones.

Incapaz de tolerar la ineptitud en cualquier ambito, y mucho
menos en el de la seduccion, decidié ayudar al joven enamorado.

En primer lugar, el marqués debia entender que aquello era una
guerra y que la hermosa condesa era una fortaleza a la que habia
que poner sitio con la cuidadosa estrategia de un general. Cada
paso debia ser planificado y ejecutado con suma atencion,
teniendo en cuenta cada detalle y matiz.

Nino6n indic6 al marqués que, al comenzar de nuevo su
conquista, se aproximara a la condesa con un aire un tanto
distante, con un toque de indiferencia. La proxima vez que los
dos se hallaran a solas, €l confiaria en la condesa como un amigo,
no como un potencial amante. Esta era la mejor forma de
despistarla. La condesa ya no debia dar por sentado el interés
sentimental del joven. Era necesario que considerara la
posibilidad de que a €l sélo le interesara entablar una amistad con
ella.

Ninon planificé todo con sumo cuidado. Una vez que la
condesa se sintiera confundida en cuanto a las verdaderas
intenciones del marqués, habria llegado el momento de ponerla
celosa. Durante el encuentro siguiente, que se produciria en una
de las principales fiestas celebradas en Paris, el marqués se haria
presente acompanado por una hermosa mujer, que a su vez tenia
amigas igualmente bellas. De este modo, la esquiva condesa veria
al marqués rodeado de las mujeres mas llamativas de Paris, lo



cual no sdlo la haria arder de celos, sino que le haria notar que el
marqueés era deseado y admirado por otras mujeres. A Ninon le
costé mucho lograr que el marqués comprendiera esta estratage-
ma, pero le explico con paciencia que una mujer que se interesa
por un hombre quiere comprobar que otras mujeres también se
fijan en €l. Esto no s6lo incrementa de inmediato su valor, sino
que la satisfaccion de arrebatarselo a sus rivales resulta muy
gratificante.

Una vez que la condesa estuviese celosa y desconcertada,
habria llegado el momento de seducirla. Siguiendo las
instrucciones de Nino6n, el marqués dejaria de presentarse en
reuniones en que la condesa esperara verlo. Luego, de manera
sorpresiva, apareceria en salones que nunca antes habia
frecuentado, pero a los que la condesa concurria con asiduidad.
Asi, a ella le resultaria imposible predecir los movimientos del
marqués. Todo esto la conduciria a un estado de confusion
emocional, requisito indispensable para toda seduccion exitosa.

El marqueés, a lo largo de varias semanas, sigui¢ con exactitud
las instrucciones de su mentora, y Ninén controlaba los progresos
del joven. A través de su red privada de espias, se enterd de que
la condesa se reia mas de las gracias del marqués y escuchaba con
mayor atencion sus historias; supo que la condesa comenzo, de
repente, a hacer averiguaciones acerca del marqués. Los amigos
de Ninén le confiaron que, en reuniones sociales en las que se
encontraban el marqués y la joven condesa, ésta no lo perdia de
vista. Nindn estaba segura de que la joven iba cayendo presa del
encanto de su admirador. Era cuestion de semanas, o quiza de
uno o dos meses, pero, si todo seguia su curso normal, la fortaleza
no tardaria en caer.

Algunos dias mas tarde, el marqués se encontraba en la casa
de la joven condesa. Ambos estaban solos. De pronto, €l se
mostro de forma por completo diferente. Obedeciendo a sus
propios impulsos, en lugar de seguir las instrucciones de Ninén,
tomo entre las suyas las manos de la condesa y le confes6 que
estaba perdidamente enamorado de ella. La joven se mostro
confundida, una reaccion que el marqués no esperaba; luego
adopt6 una actitud de fria cortesia y se excus6. Durante el resto
de la velada lo evité con cuidado y ni siquiera acudio a despedir-
lo. Las siguientes veces que el joven fue a visitarla, se le informo
que la condesa no se encontraba en la casa. Cuando al fin ella
accedio a verlo de nuevo, cada uno se sentia incomodo en la
presencia del otro. El encanto se habia roto.

Interpretacion

Ninon de Lenclos lo sabia todo sobre el arte del amor. Los mas
grandes escritores, pensadores y politicos de la época habian sido
sus amantes, incluidos La Rochefoucauld, Moliére y Richelieu.
Para ella, la seduccion era un juego que habia que practicar con
suma habilidad. A medida que envejecia, su reputacion iba en
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aumento y las principales familias de Francia le enviaban a sus
hijos para que los instruyera en las artes del amor.

Nin6n sabia que hombres y mujeres son muy diferentes, pero
que, cuando de la seduccion se trata, sienten lo. mismo: en el
fondo de su ser, a menudo saben que los seducen, pero ceden
porque disfrutan de esa seducciéon de que son objeto. Es un placer
dejarse llevar y permitir que la otra persona nos conduzca a un
pais de maravillas. Todo lo relacionado con la seducciéon
depende, sin embargo, de veladas e indirectas sugerencias. Usted
no puede formular sus intenciones sin rodeos o revelarlas
directamente; por el contrario, debera despistar al objeto de sus
desvelos. Para rendirse a sus intenciones, la otra persona debe
sentirse un tanto desorientada. Debera confundir las sefales:
demuestre interés por otro hombre u otra mujer, luego sugiera
estar interesado en la persona a la que intenta seducir, luego finja
indiferencia, y asi sucesivamente. Este esquema de accion no so6lo
confunde sino que excita.

Imaginese esta historia desde la perspectiva de la joven
condesa: después de algunos de los pasos dados por el marqués,
sintié que el joven la tornaba objeto de un juego, pero ese juego
le encantaba. No sabia hacia donde la conduciria, pero le
resultaba muy interesante. Los movimientos de €l la intrigaban y
la mantenian expectante, ansiosa por ver cual seria el proximo
paso. Incluso disfrutaba de sus celos y de su confusion interior,
porqué a veces cualquier emocion es mejor que el aburrimiento
de la certeza. Quizas el marqués tuviera motivaciones ocultas,
como la mayoria de los hombres. Pero ella estaba dispuesta a es-
perar y ver qué pasaba. Tal vez, si la espera se hubiese prolongado
lo suficiente, los motivos finales de €l no habrian importado dema-
siado.

Pero en el momento en que el marqués pronuncio la palabra
fatal —"amor"— todo cambi6. Ya no se trataba de un juego con
emocionantes altibajos, sino de una tosca manifestacion de
pasion. Las intenciones del joven quedaron reveladas: la estaba
seduciendo. Con esta actitud, todo lo que habia hecho antes
ahora se veia bajo una luz diferente. Todo lo que antes habia sido
misterioso y encantador, ahora resultaba obvio y sin gracia. La
condesa se sinti6 avergonzada y usada. Y cerré una puerta que
nunca volveria a abrir.

Que no te consideren un tramposo, aunque hoy sea imposible
vivir sin serlo.
Haz que tu mayor astucia radique en encubrir lo

que parece ser una actitud astuta.
Baltasar Gracian, 1601-1658



OBSERVANCIA DE LA LEY

En 1850, el joven Otto von Bismarck, que entonces tenia treinta
y cinco anos de edad y era representante ante el parlamento
prusiano, se encontraba en un punto critico de su carrera. El tema
del momento era la unificacion de los diversos estados (incluida
Prusia) en los que Alemania se encontraba dividida- en aquel
tiempo, y la amenaza de una guerra con Austria, el poderoso
vecino del sur que aspiraba a mantener débil y dividida a
Alemania y amenazaba,'incluso con la intervencion armada, en
caso de que el pais intentara unificarse. El principe Guillermo,
primero en la linea de sucesion del trono de Prusia, abogaba por
ir a la guerra y el parlamento se adhiri6 a su causa, preparado
para respaldar cualquier movilizacion de tropas. Los tinicos que
se oponian a la guerra eran el rey de Prusia, Federico Guiller-
mo N, y sus ministros, que preferian aplacar a los poderosos
austriacos.

Durante toda su carrera, Bismarck habia. respaldado con
lealtad, y hasta con pasion, el poder y la supremacia de Prusia.
Sofiaba con una Alemania unificada y con hacer la guerra contra
Austria y humillar al pais que durante tanto tiempo habia logrado
mantener dividida a Alemania. Como ex soldado, veia la guerra
como algo glorioso.

Bismarck fue el hombre que anos mas tarde diria: "Los
grandes problemas de esta época no se resuelven con discursos o
votaciones mayoritarias, sino a sangre y hierro".

Patriota apasionado y amante de la gloria militar, Bismarck,
sin embargo, pronuncié un discurso ante el Parlamento, durante
el apogeo de la fiebre bélica, que dejo atonitos a quienes lo
escucharon. "iDesdichado del estadista que hace la guerra sin una
razon que siga siendo valida cuando esa guerra haya concluido!
-dijo Bismarck-. Después de la guerra, todos ustedes veran estos
asuntos desde una perspectiva diferente. ¢Tendran entonces el
coraje de dirigirse al campesino que contempla las cenizas de su
granja, o al hombre tullido, o al padre que ha perdido a sus
hijos?" Bismarck no sélo siguié hablando de la locura de la guerra
sino que -y esto fue lo mas extrano de todo- elogié a Austria y
defendio su proceder. Su discurso iba en contra de todo lo que €l
mismo representaba. Las consecuencias de sus palabras fueron
inmediatas. Si Bismarck estaba en contra de la guerra... ¢qué
significado tenia esa actitud? Otros representantes se sintieron
confundidos y algunos modificaron su voto. Finalmente, el rey y
sus ministros ganaron y la guerra pudo evitarse.

Algunas semanas después del ignominioso discurso de
Bismarck, el rey, agradecido por su apoyo a la paz, lo nombro
ministro del gabinete. Anos mas tarde se convirtié en Primer
Ministro de Prusia. En esta funcion logro, al fin, conducir a su pais
y a su pacifista rey a una guerra contra Austria, en la que aplasto
al poderoso imperio; luego estableci6 un poderoso Estado
aleman, con Prusia a la cabeza.
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Interpretacion

En el momento de su discurso, en 1850, Bismarck realiz6 diversos
calculos. En primer lugar, consideraba que los militares
prusianos, que no estaban a la altura de otros ejércitos europeos,
no se hallaban preparados para una guerra, por lo cual era muy
probable que ganara Austria, con desastrosos resultados para el
futuro. Segundo, si se perdia la guerra y Bismarck la hubiese
apoyado, su carrera politica se veria gravemente afectada. El rey
y sus ministros conservadores deseaban la paz. Bismarck buscaba
el poder. La respuesta consistia en disuadir al pueblo y apoyar
una causa que en realidad detestaba, diciendo cosas que, si las
hubiese escuchado de boca de otra persona, le habrian arrancado
una carcajada burlona. De esa forma engafé a todo el pais. Fue
gracias a ese discurso que Bismarck fue nombrado ministro por el
rey, una posicién a partir de la cual accedié6 muy pronto al cargo
de Primer Ministro y obtuvo el poder necesario para fortalecer el
ejército prusiano y lograr lo que en verdad habia deseado todo el
tiempo: la humillacion de Austria y la unificacion de Alemania
bajo el liderazgo prusiano.

Bismarck fue, sin duda alguna, uno de los estadistas mas
habiles de la historia, un maestro en la estrategia y en el engano.
En el caso citado, nadie sospechaba cuéles eran sus verdaderos
objetivos. Si hubiese proclamado sus verdaderas intenciones,
argumentando que era mejor esperar y presentar lucha mas
adelante, no habria logrado imponer sus ideas, dado que la
mayoria de los prusianos deseaba la guerra en aquel mismo
instante, pues creia, erroneamente, que su ejército era superior al
austriaco. Si le hubiese seguido el juego al rey, tampoco habria
logrado su objetivo, porque el rey habria desconfiado de su
ambicion y dudado de su sinceridad.

Al disimular sus verdaderas intenciones y emitir sefiales que
confundieron a su audiencia, engafié a todo el mundo, oculté sus
propésitos reales y logré todo cuanto ambicionaba. Este es el
poder que tiene el ocultar las verdaderas intenciones.

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

La mayoria de las personas son como un libro abierto. Dicen lo
que sienten, manifiestan abiertamente sus opiniones en la primera
oportunidad que se les presenta y revelan sus planes e intencio-
nes. Lo hacen por razones diversas. En primer lugar, es facil y
natural desear hablar sobre lo que uno siente y sobre los planes
que tiene para el futuro. Sofrenar la lengua y controlar con
cuidado lo que se revela exige un gran esfuerzo. En segundo
lugar, muchas personas creen que siendo abiertos y honestos se
ganan el afecto de los demas. Sin embargo, estan en un gran
error. La sinceridad es un instrumento romo, que hace sangrar
mas de lo que corta. Lo méas probable es que con la sinceridad
logren ofender a la gente. Es mucho mas prudente medir y



adecuar las palabras, y decir a la gente lo que desea oir, y no
enfrentarla con la cruda y desagradable realidad de lo que uno
siente o piensa. Y, por encima de todo, el ser desinhibidamente
franco lo convertira en un individuo tan predecible y conocido,
que resultara casi imposible respetarlo o temerle. El poder no cae
en manos de una persona incapaz de inspirar ninguna de estas
dos cosas.

Si usted ansia obtener poder, deje de lado ya mismo la
sinceridad y aprenda el arte de disimular sus intenciones. Cuando
lo domine, siempre correra con ventaja con respecto a los demas.
Hay una verdad muy simple acerca de la naturaleza humana, que
constituye el elemento basico de la habilidad de ocultar nuestras
verdaderas intenciones: el primer instinto del ser humano
siempre es creer en las apariencias. No se puede ir por la vida
dudando de la realidad de lo que vemos y oimos, imaginando que
las apariencias ocultan otra cosa; esto terminaria por agotarnos y
aterrarnos. Debido a esto, resulta relativamente facil disimular
nuestras verdaderas intenciones. Basta con presentar un objeto
que supuestamente deseamos, un objetivo que en apariencia
queremos alcanzar, ante la vista de los demas y tomaran por
realidad esas apariencias. Una vez que su atencion se centre en el
sefniuelo, no se dan cuenta de las verdaderas intenciones. En el arte
de la seduccion, emita sefnales contradictorias, tales como deseo e
indiferencia, y no sélo despistara a los demas sino que encendera
su deseo de poseerlo.

Una tactica que suele resultar eficaz como pista falsa es la de
aparentar apoyar una idea o causa por entero opuesta a sus
verdaderos sentimientos. (Bismarck utiliz6 esta tactica en forma
muy efectiva en su discurso de 1850.)' La mayoria de la gente
supondra que, simplemente, ha cambiado de opinion, dado que
no es frecuente jugar con tanta ligereza con algo tan emotivo como
las opiniones y los valores personales. Lo mismo vale para
cualquier objeto de deseo presentado como sefiuelo: simule desear
algo que en realidad no le interesa obtener, y lograra despistar a
sus enemigos, que cometeran todo tipo de errores de calculo.

Durante la guerra de la Sucesion Espanola, en 1711, el Duque
de Marlborough, comandante de la armada britanica, deseaba
destruir un fuerte francés de importancia clave, ya que protegia
un paso vital a través de Francia. Sin embargo, sabia que, si
llegaba a destruirlo, los franceses descubririan de inmediato sus
verdaderas intenciones: avanzar por aquel camino. De modo que,
en lugar de destruirlo, capturd aquel fuerte y dejo alli parte de sus
tropas, simulando que deseaba utilizarlo para sus propios fines.
Los franceses atacaron el fuerte y el duque dej6 que lo recupera-
ran. Una vez que los franceses volvieron a ocuparlo, fueron e/os
quienes lo destruyeron, convencidos de que el duque lo pretendia
por alguna razon estratégica importante. Sin el fuerte, el camino
habia quedado sin proteccion y Marlborough pudo entrar en
Francia sin problemas.
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Utilice esta tactica de la manera siguiente: oculte sus
intenciones, no cerrandose (con lo que se arriesga a sugerir que
guarda un secreto, y despertar sospechas), sino hablando sin cesar
de sus deseos y objetivos... pero no los verdaderos. Con esto
matara tres pajaros de un tiro: parecera una persona amable,
abierta y confiada; ocultara sus verdaderas intenciones; y hara
que sus rivales pierdan un tiempo precioso defendiendo el flanco
equivocado.

Otra herramienta poderosa para despistar a la gente es la
franqueza falsa. La gente tiende a confundir franqueza con
sinceridad. Recuerde que el primer impulso es creer en las
apariencias, y, dado que todos valoran la sinceridad y quieren
creer en la sinceridad de quienes los rodean, rara vez dudaran de
usted o adivinaran sus verdaderas intenciones. El aparentar creer
en lo que usted dice confiere un gran peso a sus palabras. Es asi
como algo enganoé y destruy6 a Otello: en vista de la profundidad
de sus emociones y la aparente sinceridad de su preocupacion por
la supuesta infidelidad de Desdémona, ¢como podia Otello
desconfiar de €l? Asi fue también como el gran estafador Yelloiv
Kid Weil pudo enganar a sus incautas victimas: simulando creer
absoluta y profundamente en el sefiuelo que les ponia delante de
sus narices (acciones falsas, un caballo de carrera destinado a
perder), hacia que su realidad fuese dificil de cuestionar. Por
supuesto que es importante no ir demasiado lejos en este campo.
La franqueza es una herramienta traicionera: si usted se muestra
demasiado apasionado, despertara sospechas en los demas.
Muéstrese medido y creible, o su ardid sera detectado.

Para convertir su falsa sinceridad en un arma eficaz para
ocultar sus intenciones, defienda su fe en la franqueza y en la
transparencia como valores sociales importantes. Hagalo en la for-
ma mas publica posible. Enfatice su posicion sobre el tema,;
proclame, de tanto en tanto, algiin pensamiento en el que crea
profundamente, pero cuidese, por supuesto, de que en realidad
sea’irrelevante o insignificante. Talleyrand, el ministro de Napo-
leon Bonaparte, era un maestro en ganarse la confianza de la
gente revelando alguin secreto aparente. Esta simulada confiden-
cia —que no era mas que un senuelo— lograba extraer una
confidencia real de parte de la otra persona.

Recuerde: los mejores burladores hacen todo lo que esta a su
alcance para enmascarar su caracter de bribones. Cultivan un aire
de sinceridad en un area para disimular su accionar artero en
otra. La franqueza no es mas que un sefiuelo entre las armas de
su arsenal.



2a pARTE: UTILICE UNA CORTINA DE HUMO
PARA OCULTAR SUS ACTOS.

El engaiio es siempre la mejor de las estrategias, pero aun el mejor
de los engarios exige una cortina de humo para distraer la
atencion de la gente respecto de nuestras verdaderas intenciones.
Una fachada neutra —como, por ejemplo, la impenetrable "cara
de poquer"— suele ser la cortina de humo perfecta, que oculta sus
intenciones tras algo confortable y familiar. Si usted dirige a sus
victimas por un sendero conocido, no se daran cuenta cuando

las conduzca a una trampa.

OBSERVANCIA DE LA LEY 1

En 1910, un tal sehor Sam Geezil, de Chicago, vendié su
comercio por casi un millén de délares. Abandon6 casi todas sus
actividades de negocios y se dedic6 s6lo a la administracion de
sus numerosas propiedades; en el fondo, no obstante, afioraba sus
tiempos de comerciante. Cierto dia, un joven llamado Joseph
Weil lo visité en su oficina y le dijo que quena comprar un
departamento que Geezil habia puesto en venta. Geezil le explico
los términos del negocio: el precio era de 8.000 délares, pero
pedia un anticipo de sélo 2.000. Weil respondi6 que lo pensaria,
pero regreso al dia siguiente y ofreci6é pagar al contado el precio
total de 8.000 doélares, siempre y cuando Geezil pudiese esperar
algunos dias, hasta que Weil lograra concretar cierto negocio.
Aunque estaba casi retirado de su actividad, Geezil, como habil
comerciante que siempre habia sido, sintié curiosidad por saber
cémo era posible que Weil dispusiera de tanto dinero en efectivo
(el monto equivaldria hoy en dia a unos 150.000 délares) en tan
poco tiempo. Weil se mostroé reacio a dar explicaciones y se
apresur6 a cambiar de tema. Sin embargo, ante la insistencia de
Geezil, y después de que éste le asegur6 absoluta reserva, Weil le
cont6 la siguiente historia:

El tio de Weil era secretario de un circulo de financistas
multimillonarios. Diez afnios antes, estos acaudalados caballeros
habian comprado una cabana de caza en Michigan, a muy bajo
precio. La cabafa no se habia usado durante anos, por lo que
decidieron venderla, y pidieron al tio de Weil que obtuviera por
ella el dinero que pudiera. Por motivos personales —muy
fundados—, hacia afios que el tio guardaba cierto resentimiento
contra los millonarios, y aquélla seria la oportunidad de
desquitarse. Venderia la propiedad a 35.000 ddlares a un
testaferro (la tarea de Weil consistia en encontrarlo). Los hombres
de finanzas tenian tanto dinero que no les preocuparia el precio
tan bajo. El testaferro, a su vez, revenderia la propiedad por su
precio real, alrededor de 155.000 délares. El tio, Weil y el tercer
hombre dividirian entre ellos las ganancias de esta segunda venta.

JEHU, REY DE ISRAEL,
SIMULA VENERAR AL
[DOLO BAAL

Después Jehii reunio a
todo el pueblo y le dijo:
"Ahab sirvio poco a
Baal; Jehu le servira
madas. Llamad, pues, a
mi a todos los profetas
de Baal, a todos los
sacerdotes, sin que
quede ni uno solo,
porque quiero ofrecer
a Baal un gran
sacrificio. El que falte
no vivira". Jehi
obraba arteramente
para exterminar a los
servidores de Baal.
Dijo, pues:
"Promulgad una fiesta
en honor de Baal".
Promulgdronla,
enviando mensajeros
por todo Israel, y
llegaron todos los
servidores de Baal, sin
que ni uno dejara de
venir, y entraron en la
casa de Baal, que se
lleno de bote en
bote....Y fue Jehii a la
casa de Baal... y dijo a
los servidores de Baal:
"Mirad y ved si por
acaso hay aqui entre
vosotros algun servidor
de Yavé o si estan solo
los servidores de
Baal". Y entro Jehu
para ofrecer sacrificios
v holocaustos.
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leha habla apostado
fuera a ochenta
hombres, diciéndoles:
"Cualquiera que dejare
escapar a alguno de
estos que yo pongo en
vuestras manos me
responderd de su vida
con la suya". Cuando
hubieron acabado de
ofrecer los sacrificios y
holocaustos, .leha dijo
a los de su guardia 'y a
los oficiales: "Entrad y
matadlos, sin que salga
alguno". Los de la
guardia y los oficiales/
pasdronlos a todos a
cuchillo y los arrojaron
fuera, y se fueron al
debir del templo de
Baal. Sacaron luego las
estelas del templo de
Baal y las quemaron.
Destrozaron los pilares
de Baal y derribaron el
templo, e hicieron de él
una cloaca, que todavia
lubsiste hoy. Asi
extermind .lehd a Baal
de en medio de Israel.

ANTIGUO TESTAMENTO,
2 REYES, 10:18-28
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Toda la transaccion seria absolutamente legal, y ademas serviria a
una causa justa: la venganza del tio.

Geezil habia escuchado lo suficiente; queria ser el testaferro.
Weil se mostroé reacio a involucrarlo en el asunto, pero Geezil no
cedia; la idea de ganar una suma importante y embarcarse en una
pequena aventura lo entusiasmaba. Weil le explico que €l tendria
que poner los 35.000 dolares en efectivo para realizar la
operacion. Geezil, que era millonario, respondi6é que podria
conseguir el dinero sin dificultades. Al fin Weil accedi6 a
concertar una reunion entre el tio, Geezil y los financistas, en la
ciudad de Galesburg, Illinois.

En el tren que los condujo a Galesburg, Geezil conocio al tio,
un hombre imponente, con el que conversé con entusiasmo sobre
temas de negocios. Weil llevé también a otro hombre, de nombre
George Gross. Weil le explico a Geezil que €l era entrenador de
boxeadores, que Gross era uno de los boxeadores mas promiso-
rios, que estaba entrenando y que lo habia llevado para
asegurarse de que se mantuviese en forma. Gross, de cabello
entrecano y vientre prominente, no tenia demasiado aspecto de
boxeador, pero Geezil estaba tan entusiasmado con el negocio
que iba a realizar, que no presté mayor atencioén a la apariencia
poco atlética del hombre.

Cuando llegaron a Galesburg, Weil y su tio se fueron a buscar
a los financistas, mientras Geezil esperaba en un cuarto de hotel
con Gross, que de inmediato se vistio con su equipo de boxeador
y comenz6 a practicar golpes. Geezil, distraido, no repar6 en que
el boxeador comenz6 a jadear mucho al cabo de pocos minutos
de ejercicio, aunque su estilo parecia bastante creible. Una hora
después, Weil y su tio regresaron con los financistas, un grupo de
hombres de aspecto impresionante e intimidados, vestidos todos
con trajes caros. La reunion se desarrolld sin contratiempos y los
financistas accedieron a vender la cabana de caza a Geezil, que ya
habia transferido los 35.000 délares a un Banco local.

Liquidado ese negocio menor, los financistas se reclinaron en
sus sillones y comenzaron a discutir de altas finanzas, dejando
caer el nombre "J. P. Morgan" como si conocieran muy bien a ese
hombre. Por tltimo, uno de ellos reparé en el boxeador, que se
hallaba en un rincon del cuarto. Weil les explico la razon de la
presencia de Gross alli. Uno de los financistas comenté que él
también tenia un boxeador amigo, y cuando dio su nombre Weil
se echo6 a reir y afirmé que Gross podria derrotarlo con toda
facilidad. La conversacion fue subiendo de tono, hasta convertirse
en una acalorada discusion. Weil desafi6 a los financistas a
apostar al ganador, y ellos accedieron con avidez. La pelea se
llevaria a cabo al dia siguiente.

En cuanto los hombres de finanzas se retiraron, el tio, sin
reparar en la presencia de Geezil, se enfurecié con Weil; le dijo
que no tenian dinero suficiente para apostar y que, una vez que
los financistas se dieran cuenta, él perderia su puesto. Weil se



disculp6 por haberlo metido en semejante apuro, pero de

inmediato ide6 un plan: como conocia muy bien al otro
boxeador, calculaba que con un pequeno soborno podrian
arreglar la pelea. ¢Pero de donde sacarian el dinero para la
apuesta?, planteo el tio. Sin esos fondos, quedaban fuera del
juego. Al fin intervino Geezil. Dado que no queria comprometer
s# negocio y le importaba ganar la buena voluntad de Weil y de
su tio, ofrecié sus 35.000 délares como parte de la apuesta.
Aunque perdiera esa suma, haria transferir otro tanto y aun
ganaria dinero con la venta de la cabana. El tio y el sobrino le
agradecieron. Con sus propios 15.000 délares, mas los 35.000 de

Geezil, tendrian suficiente dinero para la apuesta. Aquella noche,

mientras miraba a los dos boxeadores que ensayaban la pelea, en
el cuarto del hotel Greezil disfrutaba de antemano de las
suculentas ganancias que obtendria tanto de la pelea como de la
venta de la cabana.

La pelea tuvo lugar al dia siguiente, en un gimnasio. Weil se en-
cargo6 del dinero, guardado, para mayor seguridad, en una caja
cerrada. Todo se desarroll6 tal como lo habian planeado en el ho-
tel. Los financistas miraban con expresion sombria el mal
desempetio de su boxeador, y Geezil sofiaba con el dinero facil que
estaba por ganar. Pero, de pronto, un inesperado swing del boxea-
dor de los financistas dio en pleno rostro de Gross, haciéndolo caer.
Cuando golpe6 contra la lona, la sangre le broté a borbotones de
la boca. Tras un acceso de tos, quedo tendido, inmovil.

Uno de los financistas, que habia sido médico, le tomo el
pulso; Gross estaba muerto. Los millonarios entraron en panico;
todos debian desaparecer de alli antes de que llegara la policia, ya
que podrian ser acusados de asesinato.

Aterrado, Geezil huy6 del gimnasio y regres6 a Chicago,
dejando atras sus 35.000 dolares, que le parecieron un precio bajo
por evitar verse implicado en un crimen. Nunca quiso volver a
ver ni a Weil ni a ninguno de los otros protagonistas de aquel
episodio.

En cuanto Geezil se fue, Gross se levanté por sus propios
medios. La sangre que le habia brotado de la boca, habia salido
de un pequerio globo lleno con sangre de gallina y agua caliente,
oculto en su boca. Todo el asunto habia sido manipulado de
manera magistral por Weil, conocido como "The Yellow Kid",
uno de los estafadores mas creativos de la historia. Weil repartio
los 35.000 dolares con los financistas y los dos boxeadores (todos
estafadores, como €l), una bonita ganancia por un trabajo de
pocos dias.

Interpretacién

Yellow Kid habia elegido a Geezil como la victima ideal, mucho
antes de montar su golpe magistral. Sabia que la treta del match de
boxeo seria el medio perfecto para sacarle el dinero de manera
rapida y definitiva. Pero también sabia que, si hubiera intentado

CRUCE
DISIMULADAMENTE EL
OCEANO A PLENA LUZ
DEL DiA

Esto significa crear un
frente que, con el
tiempo, termina
impregnado de un
clima o una impresion
de familiaridad, dentro
de la cual el estratega
puede maniobrar de
modo invisible,
mientras los ojos de
todo el mundo estin
preparados solo para
ver lo obviamente
Sfamiliar.

"LAS TREINTA Y SEIS
ESTRATEGIAS'", CITADO

EN THE JAPANESE ART
OF WAR,

THOMAS CLEARY, 1991
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interesar a Geezil de entrada en el asunto del boxeo, habria
fracasado. Tenia que ocultar sus verdaderas intenciones y distraer
la atencion de su victima, creando una cortina de humo que, en
este caso, fue la venta de la cabafia de caza_

Durante el viaje en tren y en el cuarto del hotel, la mente de
Geezil estuvo por completo absorta en el negocio pendiente, el
dinero facil que ganaria y la oportunidad de codearse con
hombres de las altas finanzas. Esto demuestra el poder de
distraccion de una cortina de humo. Enfrascado en su negocio, la
atencion de Geezil pudo ser orientada con facilidad hacia el
encuentro de boxeo, pero s6lo cuando ya era demasiado tarde
para que se diera cuenta de los detalles que habrian delatado a
Gross. La pelea, después de todo, dependia del soborno y no del
estado fisico del boxeador. Y, al final del episodio, Geezil se sintio
tan aterrado ante la supuesta muerte del boxeador, que se olvido
por completo de su dinero.

Aprenda del Yellow Kid: una fachada familiar y poco
llamativa es la cortina de humo ideal. Encare a su victima con una
idea que parezca de lo mas normal, comun y corriente: un
negocio, una intriga financiera. La mente de la persona a la que
intenta manipular estara ocupada y no sospechara nada. Sera
entonces cuando, con suma cautela, usted lo conducira hacia el
camino lateral y la resbaladiza pendiente por la que caera, sin
remedio, en la trampa.

OBSERVANCIA DE LA LEY II

A mediados de la década de los 20, los poderosos y dictatoriales je-
fes militares de Etiopia se dieron cuenta de pronto de que un joven
de la nobleza, de nombre Haile Selasie, también conocido como el
Ras Tafari, los estaba superando a todos y se hallaba muy cerca de
proclamarse lider absoluto del pais y unificar Etiopia por primera
vez en décadas. La mayoria de sus rivales no llegaba a comprender
como era posible que aquel hombre esmirtiado, callado y de mo-
dales suaves hubiera llegado a tener tanto poder. Sin embargo, en
1927 Selasie logré convocar a todos los caudillos, uno a uno, a Ad-
dis Abeba, para que le declararan su lealtad y lo reconocieran
como lider.

Algunos se apresuraron a hacerlo, otros titubearon, pero solo
uno, Dejazmach Balcha de Sidamo, 0s6 desafiar a Selasie.
Hombre violento y fanfarrén, Balcha era un gran guerrero y
consideraba al nuevo lider débil e indigno de su cargo. Se
mantuvo ostensiblemente alejado de la capital del pais. Al fin,
Selasie, con su actitud cortés pero firme, le ordené que acudiera
a la cita. El caudillo decidi6 obedecer la orden, pero se propuso
aprovechar la oportunidad para revertir la suerte del aspirante al
trono de Etiopia: iria a Addis Abeba con un ejército de 10.000
hombres, una fuerza lo bastante grande como para iniciar, dado
el caso, una guerra civil. Apostd sus imponentes fuerzas en un



valle, a unos cinco kilometros de la capital, y esperé como lo
haria un rey. Selasie tendria que ir a €l.

Selasie envi6 emisarios para invitarlo a un banquete en su
honor. Pero Balcha, que no era ningun tonto, conocia bien la
historia de su pais y sabia que otros reyes y gobernantes de
Etiopia habian utilizado la excusa del banquete como trampa.
Una vez que estuviese ebrio, Selasie lo arrestaria o mandaria
asesinar. Para dar a entender que conocia el juego, contesto que
aceptaria la invitacion siempre y cuando pudiese llevar su guardia
personal: 600 de sus mejores hombres, todos armados y
dispuestos a defenderlo y a defenderse. Para gran sorpresa de
Balcha, Selasie le contesto, con la mayor cortesia, que se sentiria
muy honrado de recibir a esos guerreros.

Cuando iban camino hacia el banquete, Balcha advirtio¢ a sus
soldados que no se embriagaran y que se mantuvieran alerta.
Cuando llegaron al palacio, Selasie hizo gala de una actitud en-
cantadora. Rindi6 pleitesia a Balcha y lo traté como si necesitara
con desesperacion su apoyo y cooperacion. Pero Balcha no se de-
jo seducir y advirtié a Selasie que, si €l no regresaba a su
campamento para el anochecer, su ejército tenia oérdenes de
atacar la ciudad. Selasie se mostro herido por tal desconfianza.
Durante la comida, cuando lleg6 el momento tradicional de
entonar canticos en honor de los lideres de Etiopia, el anfitrion
ordend que solo se cantaran loas al caudillo de Sidamo. Balcha
tuvo la impresion de que habia logrado intimidar a Selasie y se
convencio de que, en los dias venideros, seria €l quien ganaria la
partida.

Al caer la tarde, Balcha y sus soldados iniciaron el regreso al
campamento en medio de canticos y gran algarabia. Mirando por
sobre su hombro hacia la capital, Balcha ya planeaba su
estrategia, seguro de que en pocas semanas sus soldados entrarian
triunfantes en la ciudad y Selasie se hallaria prisionero o muerto.
Sin embargo, a medida que se iban aproximando al campamento,
Balcha not6 que algo terrible habia sucedido. Donde antes se
levantaban carpas multicolores hasta donde alcanzaba la vista,
ahora no habia absolutamente nada, sélo el humo de una que otra
fogata extinguida. ¢Qué demonios habia ocurrido?

Un testigo le relaté lo sucedido. Durante el banquete, un gran
ejército, al mando de un aliado de Selasie, se habia aproximado
al campamento de Balcha por una ruta lateral, que éste no habia
visto. Sin embargo, el ejército no llegaba en pie de guerra:
sabiendo que Balcha habia oido desde la ciudad el ruido de un
encuentro bélico, y que habria regresado a toda prisa con su
escolta de 600 hombres, Selasie habia armado a sus tropas con
cestos llenos de oro y dinero en efectivo. Rodearon el ejército de
Balcha y procedieron a comprar hasta la ultima de sus armas. No
resulto dificil intimidar a los pocos que se rehusaron. Al cabo de
pocas horas, las fuerzas de Balcha, desarmadas, se habian
dispersado en todas direcciones.
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Al comprender el peligro en que se encontraba, Balcha
resolvio dirigirse hacia el sur con sus 600 soldados para reagrupar
sus tropas, pero el mismo ejército que habia desarmado a sus
soldados le bloque6 el camino. La otra salida consistia en
marchar sobre la capital, pero Selasie habia dispuesto un ejército
numeroso para defender Addis Abeba. Cual habil jugador de
ajedrez, habia previsto los movimientos de Balcha y lo habia
puesto jaque mate. Por primera vez en su vida, Balcha se rindié.
Para purgar sus pecados de” orgullo y ambicién, accedio a
recluirse en un monasterio.

Interpretacion

Durante el largo reinado de Selasie, nadie logr6 explicarse
cabalmente cual era su secreto. Los etiopes admiran a los lideres
fuertes y feroces, y sin embargo Selasie, que se mostraba como un
hombre gentil y pacifico, goberné mas tiempo que ninguno de
sus predecesores. Sin impacientarse ni enojarse jamas, seducia a
sus victimas con dulces sonrisas, obnubilandolas con su encanto
y su deferencia antes de atacar. En el caso de Balcha, Selasie jugd
con la desconfianza del hombre y con su temor de que el banque-
te fuera en realidad una trampa. Y asi fue, aunque no del tipo que
el caudillo esperaba. La tactica de Selasie de aplacar los temores
de Balcha —al permitirle concurrir al banquete con su guardia
personal y hacerle sentir que era él quien controlaba la situacion—
cre6 una densa cortina de humo que cubri6 lo que en realidad
sucedia a cinco kilometros de distancia.

Recuerde: los paranoicos y los desconfiados suelen ser los
mas faciles de engafiar. Procure ganar su confianza en un area y
tendra la perfecta cortina de humo que les impedira ver la otra,
por la cual usted podra acercarse para asestarles un golpe mortal.
Un gesto de ayuda o de aparente sinceridad, o una actitud que
sugiera que la otra persona controla la situacion, son los
elementos perfectos para distraer la atencion respecto de sus
verdaderas intenciones.

Montada de forma adecuada, la cortina de humo es un arma
de gran poder. A Selasie le permitié destruir por completo a su
enemigo, sin disparar un solo tiro.

No subestime el poder de Tafari. Se escurre sigilosamente

como un raton, pero tiene las mandibulas de un leon.
Ultimas palabras de Bakha de Sidamo, antes de ingresar en el monasterio.

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

Si usted cree que los impostores son personajes pintorescos que
despistan y desconciertan con elaboradas mentiras y "cuentos del
tio", esta mily equivocado. Los mejores burladores utilizan una
fachada inocente para no llamar la atenciéon sobre su persona.
Saben que las palabras y los gestos extravagantes de inmediato



despiertan sospechas. Ellos, en cambio, se ocultan tras una mas-
cara familiar, banal, inofensiva. En el caso del "negocio" de
Yellow Kid Weil con Sam Geezil, lo familiar era la transaccion
comercial. En el caso etiope, fue la obsequiosidad desconcertante
de Seilase, es decir, exactamente, lo que Balcha esperaba de un
caudillo mas débil que €él.

Una vez que haya adormecido la atencion del incauto con lo
familiar, lo habitual, la victima no se dara cuenta de la argucia
que se esta perpetrando a sus espaldas. Esto se basa en una
verdad muy simple: la gente s6lo puede centrar su atencion en
una cosa a la vez. Les resulta demasiado dificil imaginar que la
persona inofensiva y en apariencia sincera con la que estan
tratando, planee, en forma simultanea, como tenderles una
trampa. Cuanto mas gris y uniforme sea la cortina de humo, tanto
mejor ocultara sus intenciones. Con el sefiuelo y con las pistas
falsas lograra distraer a la gente; con la cortina de humo
adormecera a sus victimas y las atraera hacia la red que les ha
tendido. Por la fuerza hipnética que encierra, ésta suele ser la
mejor forma de ocultar sus intenciones.

La cortina de humo mas simple es la expresion facial. Tras
una fachada inofensiva y hermeética es posible planear todo tipo
de confusion, sin que ésta sea detectada. Es el arma que han
perfeccionado de modo magistral los hombres mas poderosos de
la historia. Se decia que nadie era capaz de descifrar la expresion
de Franklin D. Roosevelt. El baréon James Rothschild disimulo,
durante toda su vida, sus verdaderos pensamientos tras una
inofensiva sonrisa y una presencia anodina. Stendhal le escribi6 a
Talleyrand: "Nunca vi un rostro menos revelador". Henry Kissin-
ger aburria mortalmente a sus contrincantes a la mesa de
negociaciones, con su voz monétona, su aspecto insulso y su
interminable letania de detalles. Entonces, cuando los ojos de los
demas ya parpadeaban de tedio los sacudia de golpe con una lista
de condiciones audaces. Tomados por sorpresa, resultaba facil
intimidarlos. Como explica un manual de poquer: "Mientras esta
jugando su mano, el buen jugador rara vez se desenvuelve como
un actor. Por el contrario, pone de manifiesto una conducta
totalmente inexpresiva que reduce al minimo las posibilidades de
interpretacion, frustra y confunde al contrincante y permite una
mayor concentracion".

La cortina de humo es un concepto adaptable y puede
ponerse en practica en muchos niveles distintos, pero todos ellos

juegan con los principios psicolégicos de la distraccion y de la
confusion. Una de las cortinas de humo mas eficaces es el gesto
noble. La gente quiere creer en gestos aparentemente nobles y
aceptarlos como genuinos, ya que esa confianza resulta
placentera. Raras veces notan cuan enganosos pueden ser estos
gestos.

En cierta oportunidad, el marchand Joseph Duveen se vio
frente a un problema terrible. Los millonarios que venian

LEY N° 3 1 61



pagando altos precios por los cuadros que él vendia iban
quedandose sin espacio en las paredes y, con el incremento de los
impuestos a la herencia, era poco probable que siguieran
comprando obras de arte. La solucion a este problema fue el
Museo Nacional de Bellas Artes de Washington, D. C., creado
por Duveen cuando logr6é que Andrew Mellon donara su
coleccion. El Museo Nacional de Bellas Artes era la perfecta
fachada para Duveen. Sus clientes, con un solo gesto de
generosidad al donar sus obras al museo, lograban eludir
impuestos, liberar espacio en sus mansiones para nuevas
adquisiciones, y reducir la cantidad de cuadros en circulacién en
el mercado, con lo cual ejercian una presion alcista sobre los
precios. Todo esto lo lograban apareciendo, al mismo tiempo,
como generosos benefactores publicos.

Otra cortina de humo eficaz es el esquema, el artilugio de
establecer una serie de acciones que inducen a la victima a creer
que usted seguira actuando siempre de la misma manera. El
esquema juega con la psicologia de lo previsible, ya que nuestros
comportamientos se adecuan a esquemas determinados, o al
menos eso es lo que queremos creer.

En 1878, uno de los grandes capitalistas de la época, Jay
Gould, cre6 una empresa que en poco tiempo comenzo a
constituir una amenaza para el monopolio telegrafico de la
empresa Western Union. Los directores de Western Union
resolvieron comprar la empresa de Gould.

Para ello tuvieron que desembolsar una suma importante,
pero consideraron que habian logrado deshacerse de una
peligrosa competencia. Sin embargo, algunos meses mas tarde
Gould apareci6 de nuevo en escena, quejandose de que habia
sido tratado injustamente. Cred otra empresa para competir con
Western Union y su nueva adquisicion. Los hechos se repitieron:
Western Union le compré la empresa para eliminar la
competencia. Gould repiti6 el mismo proceso una tercera vez,
pero en este caso apunt6 a la yugular: llevo adelante una
adquisicion agresiva y sangrienta y logr6 quedarse con el control
absoluto de Western Union. Habia establecido un esquema que
indujo a los directores de Western Union a creer que su objetivo
era ser comprado por una suma importante. Una vez que le
pagaban, se quedaban tranquilos, sin darse cuenta de que Gould
apuntaba mucho mas alto. El esquema es un arma poderosa,
puesto que induce a la otra persona a esperar lo opuesto de lo que
usted realmente se propone hacer.

Otra debilidad psicolégica sobre la cual se puede construir
una cortina de humo es la tendencia a confundir las apatiencias
con la realidad. En general, la gente siente que si algo parece
pertenecer a su grupo, esa pertenencia deberia ser real. Este
habito hace que la fusién sin transiciones resulte un proceder
sumamente eficaz. El truco es muy simple: basta con fusionarse
con quienes lo rodean. Cuanto mas completa sea esta fusion,



menos llamara la atencién. Hoy se sabe que durante la Guerra
Fria, en las décadas de los 50 y 60, un grupo de funcionarios del
gobierno britanico pasaba informacién secreta a la Union
Soviética. Sus maniobras permanecieron inadvertidas durante
afos porque en apariencia eran tipos decentes que habian ido a
las mejores escuelas y se adecuaban a la perfeccién a su entorno.
La capacidad de fusionarse con el entorno constituye la cortina de
humo perfecta para cualquier tipo de espionaje. Cuanto mejor lo
haga, tanto mejor lograra disimular sus verdaderas intenciones.

Recuerde: necesitara paciencia y humildad para apagar sus
colores brillantes y ponerse la mascara que le permita pasar
inadvertido. No se desespere por tener que llevar una mascara tan
anodina. A menudo sera su "indescifrabilidad" lo que le permitira
atraer a la gente y parecer una persona de mucho poder.

Imagen: una piel de oveja.
Una oveja nunca saquea,
una oveja nunca engafa, una
oveja es tonta y docil. Cu-
bierto con una piel de oveja,
un zorro puede entrar en el
gallinero sin ser detectado.

Autoridad: :Oyo6 hablar alguna vez de un habil general que
intenta tomar por sorpresa una ciudadela y anuncia su plan
al enemigo? Disimule su propdsito y oculte sus progresos.
No revele sus designios en toda su magnitud, hasta que ya no
haya forma de oponerse a ellos, es decir, hasta que el com-
bate haya concluido. Obtenga la victoria antes de declarar la
guerra. En otras palabras, imite a quienes, al mejor estilo de
los guerreros, no permiten que nadie conozca sus designios,
salvo el pais asolado por el que acaban de pasar. (Ninon de
Lenclos, 1623-1706)

INVALIDACION

No hay cortina de humo, sefiuelo, falsa sinceridad ni ninguna otra
tactica de distraccion que logre ocultar sus intenciones si usted ya
tiene fama de estafador. A medida que vaya avanzando en edad
y que se incrementen sus éxitos, le resultara cada vez mas dificil
disimular sus tretas y enganos. Todo el mundo sabe de sus
trampas; si insiste en hacerse el ingenuo, corre el riesgo de pare-
cer el mas grande de los hipdcritas, lo que limitara seriamente su
campo de accion. En tales casos es mejor sincerarse, actuar de
frente y aparecer como el rufian honesto o, mejor aun, el rufian
arrepentido. No sélo lo admiraran por su franqueza sino que, lo
mas maravilloso y sorprendente de todo, podra seguir aplicando
sus estratagemas.
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A medida que P. T. Barnum, el rey del fraude del siglo xix,
fue envejeciendo, aprendi6é a usar su fama de gran estafador.
Cierta vez organiz6 una caceria de bufalos en Nueva Jersey, con
indigenas y algunos bufalos llevados al lugar ex profeso.
Promovié la ocasiéon como una genuina caceria, pero la farsa
result6 tan evidente que la multitud reunida alli, en lugar de
enfurecerse y reclamar la devolucion de su dinero, se divirtid
muchisimo. Todos sabian que Barnum hacia todo tipo de trampas
todo el tiempo; aquél era el secreto de su éxito y lo amaban por
ello. Barnum aprendi6 la leccion y dejo de disfrazar sus enganos
e incluso los confes6 en una reveladora autobiografia. Como dijo
Kierkegaard, "El mundo quiere que lo enganen".

Por ultimo, a pesar de que es mas sabio distraer la atencion
de sus propositos presentando una fachada inofensiva y familiar,
hay veces en que el gesto colorido o sospechoso es la tactica de
distraccion perfecta. Los grandes charlatanes de feria de la Europa
de los siglos xvit y xviii utilizaban el humor y la diversion para
enganar a su publico, que, embelesado por un gran espectaculo,
no percibia las verdaderas intenciones de aquellos charlatanes.
Asi, el charlatan en jefe llegaba a la ciudad en un coche negro ti-
rado por caballos negros, acompanado de payasos, saltimbanquis
y equilibristas que atraian al publico hacia sus demostraciones de
elixires y pociones magicas. El charlatan hacia creer que su
negocio era divertir a la gente, cuando su verdadero negocio era,
de hecho, la venta de elixires y pociones.

El espectaculo y el entretenimiento son, sin duda, excelentes
herramientas para disimular sus intenciones, pero no se los puede
utilizar indefinidamente. El publico se cansa y desconfia y, con el
tiempo, se da cuenta de la trampa. La verdad es que los charlata-
nes de antafo tenian que pasar con rapidez de ciudad en ciudad,
antes de que se corriera la voz de que sus pociones no surtian
efecto y que la diversion no era mas que una trampa. Por el
contrario, gente poderosa con una fachada inofensiva —los
Talleyrand, los Rothschild, los Selassie— puede ejercer el engafio
en un mismo lugar y durante toda su vida. Su actuaciéon nunca
pierde el encanto y rara vez despierta la sospecha de sus victimas.
La colorida cortina de humo debera utilizarse con mucha cautela
y s6lo en las ocasiones apropiadas.
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DIGA SIEMPRE MENOS
DE LO NECESARIO

CRITERIO
Cuando intente impresionar a la gente con palabras,
tenga en cuenta que cuanto mds diga tanto mds
vulnerable serd y tanto menor control de la situacion
tendrad. Incluso cuando lo que diga sea sélo una bana-
lidad parecerd una idea original si la plantea en forma
vaga, abierta y enigmdtica. Las personas poderosas im-
presionan e intimidan por su parquedad. Cuanto mds

hable, mayor serad el riesgo de decir alguna tonteria.
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Cuando en 1944, las
cosas le fueron mal [el
guionista
cinematogrdfico]
Michael Arlen se fue a
Nueva York. Para
ahogar sus penas, visité
el famoso restaurante
21. En el vestibulo se
encontré con Sam
Goldwyn, quien le dio
el consejo poco
prdctico de comprar
caballos de carrera. En
el bar, Arlen se
encontré con Louis B.
Mayer, un viejo
conocido, quien le
pregunto cudles eran
sus planes para el
futuro. "Recién estuve
hablando con Sam
Goldwyn...", comenzé
Arlen. "¢Cudnto le
ofreci6?", lo
interrumpié Mayer.
"No lo suficiente”,
contesté Arlen
evasivamente.
"¢Aceptaria quince mil
por un contrato por
treinta semanas?",
pregunté Mayer. Esta
vez, Arlen no titubed y
respondié
simplemente: "Si".
THE LITTLE, BROWN
BOOK OF ANECDOTES,
CLIFTON FADIMAN, ED.,
1985

Una anécdota muy
conocida sobre
Kissinger se relaciona
con un informe en el
que Winston Lord
habia trabajado
durante dias. Le
entregé el trabajo a
Kissinger y éste se lo
devolvié con una nota
que decia: "¢Esto es lo
mejor que puede
hacer?". Lord
reescribié y pulié el
Informe y se lo volvié a
dar a Kissinger, y de
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TRANSGRESION DE LA LEY

Cayo Coriolano fue un gran héroe militar de la antigua Roma.
Durante la primera mitad del siglo v a.C. gané numerosas
batallas que salvaron, una y otra vez, a la ciudad del desastre.
Dadé6 que pasaba la mayor parte del tiempo en los campos de
batalla, pocos eran los romanos que lo conocian personalmente,
lo que lo convirtié en una especie de figura legendaria.

En el afio 454 a.C., Coriolano decidi6é que habia llegado el
momento de explotar su fama y entrar en la politica. Se postuld
para el alto cargo de consul. La tradicién imponia que los
candidatos a tan encumbrada posiciéon pronunciaran un discurso
publico al iniciar su campana electoral. Cuando Coriolano se
presenté ante el pueblo, comenzé por mostrar las docenas de
cicatrices provocadas por las heridas sufridas a lo largo de siete
afios de luchar por Roma. Muy pocos de los presentes prestaron
atencién al extenso discurso que a continuacién pronunci6 Coriola-
no. Aquellas cicatrices, prueba tangible de su valor y su patriotismo,
conmovieron al pueblo hasta las lagrimas. El triunfo electoral de
Coriolano parecia asegurado.

Sin embargo, llegado el dia de la eleccién, Coriolano ingres6
en el foro escoltado por todo el Senado y por los patricios que
conformaban la aristocracia de la ciudad. El comun de la gente se
sintié confundida ante semejante alarde de confianza en un
resultado electoral favorable.

De inmediato, Coriolano pronunci6 su segundo discurso,
dirigiéndose en particular- a los ciudadanos acaudalados que lo
habian acompanado al foro. Su tono fue arrogante e insolente.
Afirmo estar seguro de obtener la mayoria de los votos, se jact6
de sus hazanas en el campo de batalla, hizo algunas bromas
irénicas que s6lo eran comprendidas y compartidas por los
patricios, acus6 con agresividad a sus contrincantes e hizo
especulaciones sobre las riquezas que procuraria para Roma. Esta
vez el pueblo lo escuché: no se habia percatado de que su
legendario militar era también un engreido fanfarrén.

Las noticias acerca del segundo discurso de Coriolano se
difundieron con rapidez por toda Roma, y el pueblo se congrego
en masa para asegurarse de que no fuese electo. Derrotado,
Coriolano volvié al campo de batalla, amargado y jurando
vengarse del pueblo que habia votado en su contra. Algunas
semanas mas tarde llegd a Roma un importante cargamento de
granos. El Senado estaba preparado para distribuir el alimento
gratuitamente entre el pueblo, pero cuando se disponian a
someter esa decision a votacién, aparecié Coriolano en escena y
subié al estrado del Senado. En su discurso afirmé que una
distribucién masiva de ese tipo tendria un efecto negativo en la
ciudad. Varios senadores se plegaron a su posicién y el voto sobre
la distribucién gratuita fracas6. Coriolano no se detuvo alli: acto
seguido conden6 el concepto basico de la democracia y propuso
deshacerse de los representantes de la clase plebeya —los



tribunos— y entregar el gobierno de la ciudad exclusivamente a
los patricios.

Cuando se corri6 la noticia sobre el tltimo discurso de
Coriolano, la ira de la plebe no conocié limites. Los tribunos fue-
ron enviados al Senado para exigir que Coriolano compareciera
ante ellos. Coriolano se negé. En toda la ciudad se realizaron
manifestaciones y se produjeron tumultos. El Senado, temeroso
de la ira de la plebe, al fin vot6 a favor de la distribucion gratuita
de los granos. Los tribunos quedaron satisfechos, pero el pueblo
exigia una disculpa publica de Coriolano. Si se mostraba
arrepentido de su actitud y accedia a callar de alli en adelante sus
opiniones, se le permitiria regresar al campo de batalla.

Coriolano apareci6 una ultima vez ante el pueblo, que se
dispuso a escucharlo en respetuoso silencio. Comenzoé a hablar en
tono quedo y medido, pero a medida que avanzaba en su
discurso se volvia cada vez mas agresivo y hasta proferia insultos.
Su tono era arrogante; su expresion, despectiva. Cuanto mas
hablaba, mas se iba enfureciendo la plebe. Por ultimo lo
silenciaron a gritos.

Después de una consulta interna, los tribunos condenaron a
muerte a Coriolano y ordenaron a los magistrados que el militar
fuese llevado de inmediato a lo alto de la roca Tarpeya y arrojado
al abismo. La plebe, entusiasmada, apoy6 la decision. Sin
embargo, los patricios lograron intervenir y la sentencia fue
conmutada por la condena a destierro de por vida. Cuando el
pueblo se enter6 de que el gran héroe militar de Roma nunca mas
regresaria a la ciudad, sali6 a celebrar a las calles. Nunca antes se
habia visto semejante celebracién, ni siquiera ante la derrota de
un enemigo extranjero.

Interpretacion
Antes de su ingreso en la politica, el nombre de Coriolano
despertaba admiracion y respeto.

Sus triunfos en el campo de batalla lo mostraban como a un
hombre de gran valor y coraje. Dado que los ciudadanos sabian
muy poco de €él, se empezaron a tejer todo tipo de leyendas en
torno de su nombre. Sin embargo, en el momento en que se pre-
sent6 ante los ciudadanos de Roma y dijo lo que en realidad
sentia y pensaba, todo el misterio y toda la grandeza se esfuma-
ron. Fanfarroneaba y proferia amenazas como un soldado
cualquiera. Insultaba y difamaba a sus contrincantes como si se
sintiera amenazado e inseguro. De pronto ya no era en absoluto
lo que la gente habia imaginado. La discrepancia entre la leyenda
y la realidad result6 una enorme desilusién para quienes querian
creer en su héroe. Cuanto mas hablaba Coriolano, tanto menos
poderoso se lo veia. Una persona incapaz de controlar sus
palabras es también una persona incapaz de controlarse a si
misma por lo tanto es indigna de respeto.

Si Coriolano hubiese hablado menos, la plebe nunca habria

nuevo le fue devuelto
con la misma pregunta
tajante.
Después de volver a
elaborarlo una vez mas
—y de recibir una vez
mds la misma pregunta
por parte de
Kissinger—, Lord
contesto en el mismo
tono: "iMaldita sea! Si,
es lo mejor que puedo
hacer". A lo cual
Kissinger replico:
"Bien, si es as4 ahora si
lo voy a leer".
KISSINGER,
WALTER ISAACSON,
1992

El Rey [Luis my]
mantiene los asuntos
de Estado en el mas
absoluto secreto. Los
ministros asisten a las
reuniones del Consejo,
pero él solo les confia
sus planes cuando ha
reflexionado
extensamente acerca de
ellos y ha llegado a una
decision definitiva.
Quisiera que usted
pudiese ver al rey. Su
expresion es
inescrutable. Sus ojos
son los de un zorro.
Nunca discute los
asuntos de Estado
salvo con sus ministros,
en las reuniones del
Consejo. Cuando habla
con los cortesanos se
refiere, simplemente, a
sus respectivas
prerrogativas u
obligaciones. Aun la
mads frivola de sus
expresiones tiene el aire
de ser el
pronunciamiento de un
ordculo.

PRIMI VISCONTI,
CITADO EN Luis x1v,
LOUIS BERTRAND, 1928
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Las palabras
irrespetuosas de un
subdito suelen calar
mds hondo que el
recuerdo de sus
delitos.. El difunto
duque de Essex le dijo
a la reina Isabel que
sus condiciones eran
tan retorcidas como su
esqueleto; esta
expresion le costo la
cabeza, lo que no le
hubiese costado su
insurreccion, a no ser
por esas palabras

SIR WALTER RALEIGH,
1554-1618
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tenido motivos para sentirse ofendida por €l y nunca hubiese
conocido sus verdaderos sentimientos. Coriolano habria
conservado su poderoso aura, sin duda lo habrian elegido consul
y, entonces si, habria podido consumar sus objetivos
antidemocraticos. Pero la lengua humana es una bestia que muy
pocos saben dominar. Forcejea constantemente por escapar de su
jaulay, si no se la adiestra de la manera adecuada, se vuelve
contra uno y le causa problemas. Aquellos que despilfarran el
tesoro de sus palabras no pueden acumular poder.

Las ostras se abren por completo cuando hay Luna llena;
v cuando los cangrejos ven una ostra abierta, tiran
dentro de ella una piedrita o un trozo de alga,

a fin de que la ostra no pueda volver a cerrarse y el cangrejo
pueda devorarla. Este es también el destino de quien abre demasiado la
boca, con lo cual se pone a merced del que lo escucha.
Leonardo da Vinci, 1452-1519

OBSERVANCIA DE LA LEY

En la corte de Luis xiv, los nobles y los ministros pasaban dias y
noches enteros debatiendo temas de Estado. Consultaban,
discutian, hacian y rompian todo tipo de alianzas, y volvian a
discutir hasta que al fin llegaba el momento crucial: dos de ellos
eran elegidos para presentar al rey las dos posturas opuestas, para
que luego el soberano optara por una. Una vez elegidas estas
personas, se planteaba otro tipo de discusion: ¢Como se realizaria
la presentacion del tema? ¢Qué argumentos resultarian atractivos
al rey y cuales le inspirarian rechazo? ¢A qué hora del dia y en
qué lugar del palacio seria mas conveniente que los representan-
tes lo abordaran? ¢Cuales serian las expresiones faciales mas
convincentes?

Por fin, una vez acordados todos estos detalles, llegaba el mo-
mento crucial. Los dos hombres abordaban a Luis xiv —siempre
de forma delicada y comedida— y cuando éste les prestaba
atencion presentaban el tema en cuestion explayandose sobre las
distintas opciones.

Luis xiv solia escuchar en silencio, con expresion enigmatica.
Cuando, ya finalizada la exposicion, los emisarios le preguntaban
cual era su opinion, el rey los miraba y les decia: "Ya veré", y se
retiraba.

Los ministros y cortesanos no volvian a oirle una palabra mas
sobre el tema; simplemente veian el resultado, semanas después,
cuando el soberano tomaba una decision y actuaba en
consecuencia. Jamas se molestaba en volver a consultarlos sobre
el asunto.



Interpretacion

Luis xiv era un hombre de muy pocas palabras. Su frase mas
famosa, "I.'¢tat c'est mor (El Estado soy yo), no podria ser
mas concisa, y sin embargo mas elocuente. Su famoso "Ya veré"
era solo una de varias frases muy breves que aplicaba a todo tipo
de preguntas y pedidos.

Luis X1V no siempre habia sido asi. De joven, era conocido

por su locuacidad, y se deleitaba con su propia elocuencia. La
actitud taciturna de su madurez era algo impuesto, una mascara
que usaba para desconcertar a quienes lo rodeaban. Nadie sabia
con exactitud cual era su posicion ni podia predecir sus
reacciones. Nadie podia intentar engafarlo diciéndole lo que
creia que €l queria oir, ya que nadie sabia qué era lo que deseaba
oir. Al hablar y hablar ante el silencioso Luis XIV, los cortesanos
revelaban mas y mas sobre si mismos, informacion que luego el
rey utilizaria contra ellos de-manera muy eficaz.
A la larga, el silencio de Luis xiv aterrorizaba y sojuzgaba a
quienes lo rodeaban. Ese era uno de los pilares de su poder.
Como escribié Saint-Simon: "Nadie sabia tan bien como €l como
vender sus palabras, su sonrisa, e incluso sus miradas. En €l todo
era valioso, porque creaba diferencias, y su majestuosidad era
realzada por su parquedad".

Para un ministro es mas perjudicial decir tonterias que cometerlas.
Cardenal de Retz, 1613-1679

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

En muchos aspectos, el poder es un juego de apariencias, y cuan-

do usted dice menos de lo necesario parecera inevitablemente
mas grande y poderoso de lo que en realidad es. Su silencio hara
sentir incomodos a los demas. El ser humano es una maquina que

de continuo interpreta y explica; necesita saber qué es lo que
usted esta pensando. Si usted controla con cuidado lo que revela,

los otros no pueden adivinar sus intenciones ni el significado real

de sus manifestaciones.

Sus respuestas breves y sus silencios pondran a los demas a la
defensiva y, nerviosos, trataran de llenar el silencio con todo tipo

de comentarios que revelaran informacion valiosa sobre si mis-
mos y sus debilidades. Saldran de una reunion con usted

sintiendo que algo les ha sido robado y se iran ponderando cada
palabra que usted haya dicho. Esta atencion especial a sus breves

comentarios no hara mas que incrementar su poder.

Decir menos de lo necesario no es algo reservado a reyes y
estadistas. En la mayor parte de los aspectos de nuestra vida,

cuanto menos diga, tanto mas profundo y misterioso parecera. De

joven, el artista Andy Warhol comprendi6 que en general resulta
imposible lograr que la gente haga lo que uno quiere con soélo

hablarle. Se vuelven contra uno, y hacen exactamente lo
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contrario, o desobedecen las indicaciones por el simple gusto de
desobedecer. En cierta oportunidad, Warhol le dijo a un amigo:
"Aprendi que uno tiene mas poder cuando se calla la boca".
Mas adelante, Warhol utiliz6 esta estrategia con gran éxito. Sus
entrevistas eran verdaderos ejercicios de discurso oracular: solia
decir algo vago y ambiguo y el entrevistador se rompia la cabeza
tratando de descubrir el significado de sus palabras, imaginando
que habia algun profundo significado oculto tras sus frases
carentes de significado. Warhol raras veces hablaba de su trabajo,
sino que dejaba que los demas lo interpretaran. Decia haber
aprendido esa técnica del maestro del enigma, Marcel Duchamp,
otro artista del siglo xx que se dio cuenta bien pronto de que,
cuanto menos decia de su obra, méas la gente hablaba de ella. Y
cuanto mas hablaba la gente de su obra, tanto mas valiosa se
tornaba ésta.

Al decir menos de lo necesario se genera la apariencia de

significado y poder. Ademas, cuanto menos diga, menos riesgo
correra de decir algo tonto, hasta peligroso. En 1825, un nuevo
zar, Nicolas i, subio al trono de Rusia. De inmediato estall6 una
rebelion liderada por los liberales, que exigian la modernizacion
del pais, es decir, que sus industrias y sus estructuras civiles se
pusieran a la altura de las del resto de Europa. Nicolas i aplasto
brutalmente aquella rebelion (la insurreccion decembrista) y
condenod a muerte a uno de sus lideres, Kondraty Ryleyev. El dia
de la ejecucion, Ryleyev subi6 a la horca y le pusieron la soga al
cuello. Cuando se, abri6 la trampa, la cuerda se corté y el hombre
cayo6 al suelo. En aquella época, hechos como éste eran conside-
rados como sefiales de la Providencia o de la voluntad divina y el
hombre que se salvaba de esta forma de una ejecucion solia ser
indultado. Cuando Ryleyev se puso de pie, sucio y magullado
pero convencido de haber salvado la vida, le grito a la
muchedumbre: "¢Ven? En Rusia no hacen nada bien... |Ni
siquiera son capaces de fabricar una buena soga!".
De inmediato un mensajero se dirigio hacia el Palacio de Invierno
con las noticias de la fallida ejecucion. Furioso por el frustrante
desenlace, Nicolas i se dispuso, sin embargo, a firmar el perdon.
De pronto pregunto: "¢Ryleyev dijo algo después de este
milagro?". "Sefior —le contesto el mensajero—, dijo que en Rusia
ni siquiera sabemos fabricar una soga."

"En este caso —replico el zar— vamos a demostrarle lo contra-
rio." Tras estas palabras, rompi6 el papel. Al dia siguiente
Ryleyev fue llevado de nuevo a la horca. Esta vez la cuerda no se
corto.

Aprenda la leccion: una vez que las palabras han salido de su
boca, no es posible retirarlas. Manténgalas bajo control. Tenga
especial cuidado con el sarcasmo: la satisfaccion momentanea
que obtenga con sus causticas palabras siempre sera menor que el
precio que debera pagar por ellas.



Imagen: El oraculo
de Delfos. Cuando los vi-
sitantes consultaban el oraculo
de Delfos, la sacerdotisa pronun-
ciaba algunas palabras enigmaticas
que parecian tener un importante conte-
nido. Nadie desobedecia las palabras del
oraculo: ejercian poder sobre la vida
y la muerte de quienes lo consultaban.

Autoridad: nunca comience a mover los labios
antes que sus subordinados. Cuanto mas tiempo
guarde en silencio, méas pronto sus labios los demas
moveran. Y a medida que ellos muevan los labios,
usted podra entender sus verdaderas intenciones...
Si el soberano no se muestra misterioso, los
ministros encontraran la oportunidad para exigir y
exigir. (Han-fei-tzu, filésofo chino, siglo 11 a.C.)

INVALIDACION
Hay momentos en los que no es inteligente guardar silencio. El

silencio puede despertar sospechas e incluso inseguridad, sobre
todo en sus superiores. Un comentario vago o ambiguo puede
exponerlo a interpretaciones que usted no espera ni desea. El
silencio y el decir menos de lo necesario es un arte que debe
ejercerse con cautela y en las situaciones adecuadas. A veces es
mas inteligente imitar al bufén de la corte, que se hace el tonto
pero sabe que es mas inteligente que el rey. Habla, habla y
entretiene, y nadie sospecha que es mucho mas que un simple
tonto.

A veces, las palabras también pueden actuar como una
especie de cortina de humo, ttil para engafiar a sus adversarios.
Al llenar con palabras los oidos de su interlocutor, puede
distraerlo e hipnotizarlo. Cuanto mas hable, menos sospechoso
resultara. Las personas verborragicas no suelen ser consideradas
falsas o manipuladoras, sino incapaces y poco sofisticadas. Este es
el reverso de la politica del silencio empleada por los poderosos:
hablando mas y mostrandose mas débil y menos inteligente que
su victima, podra enganarla con suma facilidad.

LEY N° 4
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CASI TODO DEPENDE DE
SU PRESTIGIO; DEFIENDALO
A MUERTE

CRITERIO

Su renombre y su prestigio constituyen la piedra angu-
lar del poder. Basta el prestigio para intimidar y ganar.
Sin embargo, una vez que decae, usted se tornard vulne-
rable y sera atacado por todos los flancos. Convierta su
prestigio en una fortaleza inexpugnable. Manténgase
alerta frente a cualquier tipo de ataques potenciales y
desbaratelos antes de que se produzcan. Al mismo tiem-
po, aprenda a destruir a sus enemigos abriendo brechas
en la reputacion de ellos. Luego dé un paso al costado y

deje que la opinion publica los crucifique.
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OBSERVANCIA DE LA LEY I

Durante la guerra de los Tres Reinos, ocurrida en China (207-265
d.C.), el gran general Chuko Liang, que lideraba las fuerzas del
reino Shu, envi6 a su nutrido ejército hacia un campamento
distante, mientras él se quedaba descansando en una pequena
ciudad, con sélo un punado de soldados. De pronto los centinelas
le comunicaron la alarmante noticia de que se acercaba una
fuerza enemiga de mas de 150.000 hombres al mando de Sima Yi.
Como so6lo contaba con un centenar de hombres para defenderlo,
la situacion de Chuko Liang era desesperada. El enemigo lograria
capturar al fin a ese renombrado lider militar.

Sin lamentarse de su suerte ni desperdiciar tiempo en tratar
de imaginar como lo habian tomado desprevenido, Liang ordeno
a sus tropas arriar las banderas, abrir las puertas de la ciudad y
ocultarse. Luego se sent6 en la parte mas visible de la muralla que
rodeaba la ciudad, vestido con una tunica taoista. Encendio
incienso, puls6 su latid y comenzé a cantar. Pocos minutos mas
tarde vio que el enorme ejército enemigo se acercaba, constituido
por una interminable falange de soldados. Simulando no verlos,
Liang continué cantando y tocando el latud.

Pronto el ejército enemigo llegé ante las puertas de la ciudad.
Al frente iba Sima Yi, quien de inmediato reconoci6 al hombre
sentado sobre la muralla.

Sin embargo, mientras sus soldados se impacientaban por
ingresar por las puertas abiertas en la ciudad sin custodia, Sima Yi
titubed, los retuvo y, tras estudiar largamente a Liang, sentado
sobre la muralla, ordené a sus tropas que se retiraran de
inmediato y a toda velocidad.

Interpretacion

Chuko Liang era conocido por el apodo de "Dragén Dormido".
Sus proezas durante la guerra de los Tres Reinos fueron
legendarias. En cierta oportunidad llegé a su campamento un
hombre que, tras afirmar que era un teniente despedido de las
fuerzas enemigas, ofreci6 ayuda e informacién. Liang se percaté
enseguida de que se trataba de una trampa. Aquel hombre no era
un desertor sino un espia, y era preciso decapitarlo. Sin embargo,
a ultimo momento, cuando el hacha ya estaba por caer, Liang
detuvo la ejecucion y ofreci6 respetar la vida del hombre si con-
sentia en convertirse en un doble agente. Agradecido y aterrado,
el hombre accedi6é y comenzé a suministrar informacion falsa al
enemigo. Liang gané batalla tras batalla.

En otra ocasion, Liang robé un sello militar para forjar
documentacion falsa que enviara a las tropas enemigas a sitios
distantes. Una vez dispersas, logr6 capturar tres ciudades, con lo
cual consiguié dominar un corredor dentro del reino enemigo.
También mediante artimanas hizo creer al enemigo que uno de
sus mejores generales era un traidor, con lo cual lo obligé a
escapar y unirse a las fuerzas de Liang. El Dragén Dormido

LOS ANIMALES
ENFERMOS DE LA
PESTE

Mal que el terror
difunde por doquiera, /
que los cielos furiosos
inventaron, /y con él
los delitos castigaron /
del hombre y de la
fiera. / La peste, pues
nombrarla es
necesario, / capaz de
enriquecer en sélo un
dia / el Aqueronte
oscuro y funerario, /
contra las pobres
bestias combatia, /
hiriéndolas de suerte /
que si algunas huyeron
de la muerte / todas
fueron al menos
atacadas. / Ya no
estaban las pobres
ocupadas/en buscar el
sustento / de una
existencia moribunda y
vana; / de tomar
alimento / jamas les
daba gana, / ni lobos ni
raposas acechaban / a
la presa inocente. / Las
tértolas del nido
escapaban, /no mas
amor ni jubilo se
siente. / Celebra el
Leon consejo: "Pueblo
amigo, / —dice a las
bestias—, pienso que
los cielos / de nuestras
graves culpas en
castigo, / tantos males
permiten, tantos
duelos; /que de
nosotros el mayor
culpable / por el
pueblo se inmole
generoso; / de ese
modo tal vez le serd
dable / lograr nuestra
salud, nuestro reposo.
/ De la historia nos
dicen las lecciones /
que en semejantes
tristes ocasiones/ se
han hecho siempre
sacrificios tales; /
vamos a examinar sin
indulgencia, / y justos e
imparciales, / y con
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sincero afan, nuestra
conciencia. / En cuanto
a mi, diré que
arrebatado / por torpes
apetitos y groseros, /
gloton he devorado /
muchisimos corderos. /
Aquellos infelices, ;jqué
me hacian? / Nada, no
fui por ellos ofendido. /
Y a veces devorar me
ha sucedido / al pastor
que tenian. / Dispuesto
estoy, si debo, al
sacrificio, / pero, segiin
mi juicio, / cada cual
serd bueno / que
confiese aqui al punto
su malicia, / y quien
esté de crimenes mas
lleno / perecerad en
Justicia". / "Sois Serior,
en extremo bondadoso
/y muy escrupuloso /
—el Zorro replico—.
¢Pués qué? jpecado /
es de canalla vil haber
gustado? / De ninguna
manera. Generoso, /
comiéndolos, Seior,
habéis estado, / y es
para ellos una honra
inapreciable. / Respecto
del pastor, el miserable
/ eso y mds merecia, /
pues que pertenecia I al
niimero de gentes sin
criterio / que quieren
ejercer irracionales / un
quimérico imperio /
sobre todos los pobres
animales." / Asi dijo el
Raposo, y a dos manos
/al punto le
aplaudieron / todos los
cortesanos. /
Profundizar los casos
no quisieron / del Tigre
ni del Oso ni otros
varios, / todos
patibularios, / todos
animales pendencieros,
/ hasta el simple
mastin, eran juzgados /
unos mansos corderos /
por esos sapientisimos
Jurados. /Al fin al
tribunal dijo el Pollino:
"Me acuerdo de que un
dia / por el prado pasé
de una abadia, / y el
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cultivé con esmero su reputaciéon de ser uno de los hombres mas
sagaces e inteligentes de China, alguien que siempre se guardaba
un as en la manga. Esa fama, tan poderosa como cualquier otra
arma, llenaba de terror a sus enemigos.

Sima Yi habia luchado contra Chuko Liang docenas de veces
y lo conocia bien. Cuando llegé a la ciudad vacia y vio a Liang
orando sobre la muralla, quedé aténito. La tinica taoista, los
canticos, el incienso... todo eso no podia ser sino un juego para
intimidar al enemigo. Sima Yi supuso que Liang lo estaba
provocando, desafiandolo a caer en su trampa. El juego era tan
obvio que, por un momento, Yi pens6 que Liang de veras estaba
solo y desesperado. Pero su temor a Liang era tan grande que no
se atrevidé a averiguar la verdad. Esto muestra con claridad el
poder que tiene la reputacion. Es capaz de poner a la defensiva a
todo un ejército, e incluso obligarlo a la retirada, sin disparar una
sola flecha.

Porque, como dice Ciceron, aun aquellos que desprecian la fama
quieren que los libros que escriben contra ella lleven su nombre bajo el
titulo y esperan acceder a la fama despreciandola. Todo lo demas es
negociable: podemos ceder nuestros bienes e incluso nuestra vida a
nuestros amigos, pero es muy dificil que alguien acceda a compartir su
fama o ceder a alguien su reputacion.

Montaigne, 1533 1592

OBSERVANCIA DE LA LEY II
En 1841, el joven P. T. Barnum, que trataba de afirmar su

reputacion de ser el principal productor de espectaculos de los
Estados Unidos, decidié comprar el American Museum de
Manhattan y convertirlo en una coleccién de curiosidades que le
aseguraria la fama. El problema era que no tenia dinero. Pedian
15.000 délares por el museo, pero Barnum logré presentar una
propuesta que resulté atractiva a los duefios de la institucion, a
pesar de que en ella se sustituia el dinero en efectivo por docenas
de garantias y referencias. Los propietarios llegaron a un acuerdo
verbal con Barnum, pero a ultimo momento el socio principal
cambi6 de idea y el museo y su colecciéon fueron vendidos a los
directores del Peale's Museum. Barnum estaba furioso, pero el
socio le explicé que "los negocios son los negocios" y que el museo
se habia vendido al Peale's porque éste tenia una gran reputacion,
cosa de la que Barnum carecia.

Barnum decidi6 de inmediato que, ya que no tenia reputa-
cién para poder negociar, su Unico recurso consistia en arruinar
la reputacion de Peale's. De modo que inicié una campana de
cartas a los diarios, en las que acusaba a los duenos del Peale's de
ser una banda de "directivos bancarios fundidos" que no tenian
ni idea de c6mo manejar un museo o entretener al publico.
Advirtié al publico que no comprara acciones de Peale's,



porque la compra de otro museo debilitaria los recursos de la
empresa. La campana resulto eficaz, las acciones cayeron de
manera estrepitosa y, perdida la confianza en la reputacion y los
antecedentes de Peale's, los duenos del American Museum
desistieron de la transaccion y vendieron todo a Barnum.

Al Peale's le llevo afios recuperarse y sus duefios nunca olvi-
daron lo que Barnum les habia hecho. El sefior Peale en persona
decidio atacar a Barnum forjandose fama de dedicarse al
"entretenimiento intelectual" y promoviendo los programas del
museo como mas cientificos que los de su vulgar competidor. El
hipnotismo era una de las atracciones "cientificas" del Peale's y
durante un tiempo logr6 atraer multitudes y tener mucho éxito.
Barnum decidi6 defenderse, atacando de nuevo la reputacion del
Peale's.

Organizo un espectaculo de hipnotismo durante cuyo trans-
curso €l mismo, en apariencia, lograba que una nina entrara en
trance. Una vez que la pequena parecia sumida en profundo
trance, Barnum trataba de hipnotizar a personas del publico,
pero, por mucho que lo intentara, ninguno de los espectadores
entraba en trance y muchos se echaban a reir. Frustrado por el
fracaso, Barnum anuncio al fin que, para probar que el trance de
la nifa era real, le cortaria un dedo de la mano sin que ella se
diera cuenta. Pero en cuanto comenz6 a afilar el cuchillo, la nifa
abrio los ojos y sali6 corriendo, para gran regocijo del publico.
Barnum repiti6 esta y otras parodias durante varias semanas. Al
poco tiempo, ya nadie podia tomar en serio el espectaculo del
Peale's y la afluencia de publico decayé marcadamente, hasta
que, al cabo de unas semanas, el espectaculo tuvo que cerrar. Du-
rante los afos siguientes, Barnum logré establecer una reputacion
de audaz y consumado productor de espectaculos, fama que per-
duro durante toda su vida. Peale, por su parte, nunca logré
recuperar su buena reputacion.

Interpretacion
Barnum utiliz6 dos tacticas diferentes para arruinar la reputacion

de Peale. La primera era simple: manifest6 sus dudas sobre la
estabilidad y la solvencia del museo. La duda es un arma
poderosa: una vez que ha sido sembrada mediante insidiosos
rumores, su contrincante se encuentra frente a un dilema terrible.
Por un lado, puede negar los rumores, e incluso demostrar que
usted lo ha difamado. Sin embargo, siempre quedara la sombra
de la duda: ¢Por qué se defiende tan desesperadamente? ¢Acaso
hay un atisbo de verdad en los rumores que procura desmentir?
Por otra parte, si su contrincante toma por el camino mas facil y
lo ignora, las dudas, al no ser refutadas, se iran fortaleciendo. Si
la tactica se ejecuta de la manera correcta, sembrar rumores puede
enfurecer y desestabilizar a sus rivales de tal forma que al inten-
tar defenderse cometeran innumerables errores. Esta es el arma
perfecta para quienes no tienen auin reputacion propia.

hambre, la ocasién, el
heno fino, / y el Diablo,
que tal vez me tentaria,
/ robar me hicieron del
decoro en mengua, / lo
que se coge de heno
con la lengua".

A estas palabras, todo
el Parlamento /grita
contra el jumento. /
Aunque muy lego, se
levanta un Lobo, / y un
discurso pronuncia en
que elocuente /pide
que se deglelle
incontinente / al que
audaz cometio tan
grave robo. /El Borrico
sarnoso / era sin duda
causa de los males /
que la salud turbaban y
el reposo / de tantos
animales. / iComer la
yerba ajena... ! / iOh,
Burro maldecido...! /
Y condenado fue a la
ultima pena / como el
mads formidable
forajido. / El mundo
califica ciegamente: /al
uno, criminal, juzga
inocente; / al otro, sin
delito, ve culpable.

LAS MEJORES FABULAS
DE LA FONTAINE,

JEAN DE LA FONTAINE,
1621-1695
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Una vez que Barnum hubo establecido su reputacion, utilizo
la segunda tactica, es decir, la de hacer demostraciones de un
falso hipnotismo, para ridiculizar la reputacion de su rival.
También esto resultd exitoso. Una vez que se haya ganado una
solida base de respeto, ridiculizar a su contrincante pone a éste a
la defensiva y, al mismo tiempo, dirige la atencién hacia usted,
enfatizando su propia reputacion. Los insultos y las calumnias
abiertas son acciones demasiado crudas y chocantes, que pueden
causar mas dano que beneficios. No obstante, la ironia sutil y 14
burla inteligente sugieren que usted tiene confianza en su propio
valor y que disfruta de una broma a costa de su rival. Una fachada
de humor le dara una apariencia graciosa e inofensiva, mientras
usted destruye la reputacion de su rival.

Es mas facil soportar una mala conciencia que una mala reputacion.
Friedrich Nietzsche, 1844-1900

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

La gente que nos rodea, incluso nuestros mejores amigos, siempre
seran, en cierta medida, misteriosos e insondables. Sus caracteres
tienen recovecos secretos que nunca revelaran. Pensandolo bien,
la imposibilidad de conocer a fondo a los demas puede resultar
algo perturbador, dado que haria imposible juzgar y evaluar a los
demas. Es por eso que preferimos ignorar ese hecho y juzgar a
la gente sobre la base de sus apariencias, lo que salta a la vista: la
ropa, los gestos, las palabras y las acciones. En el ambito social,
las apariencias son el barometro que utilizamos para juzgar a los
demas, algo que nunca debemos olvidar. Un paso en falso, un
cambio torpe o repentino en su apariencia, puede resultar desas-
troso.

De ahi que fabricar y mantener una reputacion creada por
uno mismo, resulte de primordial importancia.

Esa reputacion lo protegera en el peligroso juego de las
apariencias, pues distraera el ojo avizor de los demas, les
impedira saber como es usted en realidad y le otorgara un
importante grado de control sobre la manera como lo juzga el
mundo, es decir, lo sitia en una posicion de poder. La reputacion
tiene el poder de la magia: basta un golpe de esa varita para
duplicar su fuerza. También puede hacer que la gente huya de
usted. Que una misma accion parezca brillante o aterradora
depende por completo de la reputacion de quien la realiza.

En la antigua corte china del reino de Wei habia un hombre
llamado Mi Tzu-hsia, conocido por sus extraordinarias educacion
y gentileza. Se convirtio en el favorito del gobernante. En Wei ha-
bia una ley que decia que "a quienquiera que viaje secretamente
en el carruaje del rey se le cortaran los pies", pero cuando la
madre de Mi Tzu-hsia se enfermd, éste utilizo el carruaje real para
visitarla, afirmando que su duenio le habia dado permiso. Cuando



el rey se entero del hecho, comenté: "iQué hijo devoto y
ejemplar que es Mi Tzu-hsia! iPor amor a su madre, hasta se
olvidé de que estaba cometiendo un delito que podria costarle los
pies!".

En otra oportunidad, ambos paseaban por el huerto real. Mi
Tzu-hsia comenzo6 a comer un durazno que era demasiado grande
para él, y le dio la otra mitad al rey. Este le dijo: "iMe amas tanto
que incluso te olvidas del sabor de tu saliva y me permites comer
lo que resta de tu durazno!".

Sin embargo, un cortesano envidioso hizo correr la voz de
que Mi Tzu-hsia era, en realidad, falso y arrogante, y logro
perjudicar su reputacion. De pronto el rey vio el comportamiento
de Mi Tzu-hsia bajo otra luz. "Este indigno suibdito utilizé mi ca-
rruaje diciendo que yo le habia dado permiso para hacerlo
—comento6 furioso a los cortesanos—. Y en otra oportunidad, me
dio su durazno a medio comer." Por las mismas acciones que
habian fascinado al rey cuando era su favorito, Mi Tzu-hsia tuvo
que pagar muy caro. El destino de sus pies dependia Unica y
exclusivamente de la fuerza de su reputacion.

Al comienzo, usted debera trabajar para establecer su
reputacion por alguna cualidad destacada, ya sea su generosidad,
su sinceridad o su sagacidad. Esta cualidad lo diferenciara de los
demas y hara que la gente hable de usted. A continuaciéon debera
difundir su reputacion entre la mayor cantidad de personas
posible (pero de manera sutil, cuidando de construirla lentamente
pero sobre fundamentos sélidos) y observar mientras se extiende
como una llama sobre un reguero de pélvora.

Una reputacion soélida reforzara su presencia y destacara sus
puntos fuertes, sin necesidad de gastar mucha energia en ello.
También puede crearle un aura que infundira respeto e incluso
temor. Durante los combates en el desierto del norte de Africa,
durante la Segunda Guerra Mundial, el general aleman Erwin
Rommel habia ganado reputacién por sus maniobras sagaces y
enganosas, que aterrorizaban a sus enemigos. Incluso cuando sus
fuerzas fueran diezmadas y los tanques britanicos superaban a
los alemanes en una proporcion de cinco a uno, se evacuaban
ciudades enteras cuando se corria la voz de que Rommel se
acercaba.

Como suele decirse, "cria fama y échate a dormir". Y si su
fama inspira respeto, lograra eficaces resultados antes de que
usted entre en escena o emita una sola palabra.

El éxito pareceria estar siempre marcado por los triunfos
pasados. Gran parte del éxito de la tactica diplomatica de Henry
Kissinger se basaba en su fama de saber allanar diferencias; nadie
queria que lo consideraran tan necio que Kissinger no pudiese
influir sobre su animo. En cuanto el nombre de Kissinger entraba
en las negociaciones, se daba por sentado que habria un tratado
de paz.

Base su reputacion en una cualidad genuina. Esta cualidad
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unica —por ejemplo, la eficiencia o la seduccion— se convierte en
una especie de tarjeta de presentacion que anuncia su presencia y
hace que los demas sucumban a su encanto. Si tiene fama de ser
sincero, podra llevar a cabo todo tipo de engafios. Casanova
utilizaba su fama de gran seductor para allanar el camino hacia
futuras conquistas. Las mujeres que habian oido hablar de sus
virtudes sentian gran curiosidad y deseaban descubrir por si
mismas cuales eran los encantos del seductor.

Quizas usted ya haya arruinado su reputacion, por lo cual le
resulta muy dificil crearse una nueva. En tal caso, lo mas
inteligente es asociarse a alguien cuya imagen contraste con la
suya, de modo de utilizar el buen nombre del otro para lavar y
encumbrar el suyo propio. Por ejemplo, es muy dificil borrar una
fama de falso o inescrupuloso, pero la asociacion con alguien que
sea ejemplo de franqueza y sinceridad podra ayudatlo a superar
tal inconveniente. Cuando P. T Bamum quiso limpiar su fama de
promotor de entretenimientos vulgares, trajo de Europa a la
cantante Jenny Lind, que tenia reputacion de ser una estrella de
primera magnitud. La gira de la cantante por los Estados Unidos,
auspiciada por Barnum, resalté de manera positiva la imagen de
¢él. De manera similar, a los grandes capitalistas estadounidenses
del siglo xix les resulté imposible, durante largo tiempo, librarse
de su reputacion de crueldad y mezquindad. Sélo cuando comen-
zaron a coleccionar obras de arte, de modo que los nombres
Morgan y Frick quedaron asociados en forma permanente a los
de da Vinci y Rembrandt, les fue posible superar, en gran medi-
da, los- aspectos negativos de su imagen.

La reputacion es un tesoro que debe forjarse y guardarse
celosamente. Sobre todo mientras uno esta comenzando a darle
fama, es imprescindible protegerla al maximo y prever cualquier
tipo de ataque. Una vez que posea una sélida reputacion, no se
permita enfurecerse o adoptar una actitud defensiva frente a los
comentarios difamadores de sus enemigos, ya que ello revelaria
inseguridad y falta de confianza en su propia reputacion. Tome el
mejor camino y nunca se muestre desesperado en su autodefensa.
Por otra parte, atacar la reputacion de otra persona es un arma
poderosa, sobre todo cuando usted tiene menos poder que el
otro. Su rival tiene mucho mas que perder en un enfrentamiento,
mientras que la poca reputacion de que usted goce ofrecera un
blanco pequefio cuando su victima trate de pagarle con la misma
moneda. Barnum utilizo6 este tipo de campafas en forma muy
efectiva al principio de su carrera. Pero esta tactica debe ponerse
en practica con sumo cuidado. Usted no debe parecer, en ningtin
momento, hallarse involucrado en una venganza mezquina. Si no
destruye la reputacion dé su enemigo con tacticas habiles, sin
querer arriesgara la suya propia.

Thomas Edison, considerado el inventor que logré controlar
la electricidad, estaba convencido de que un sistema aplicable
tendria que basarse en la corriente directa. Cuando el cientifico



servio Nikola Tesla pareci6 alcanzar el éxito al crear un sistema
basado en corriente alterna, Edison se puso furioso. Decidido a
arruinar la reputaciéon de Tesla, hizo creer al publico que el
sistema de corriente alterna era inherentemente inseguro y que
Tesla era un irresponsable al promoverlo.

Con este fin, utilizé todo tipo de animales domésticos para
electrocutarlos con corriente alterna. Como esta acciéon no resulté
argumento suficiente, logré que las autoridades de la prision del
estado de Nueva York organizaran, en 1890, la primera ejecucion
con shock eléctrico, utilizando corriente alterna. Pero todos los
experimentos de Edison, hasta aquel momento, se habian
realizado con animales pequefios, de modo que la carga eléctrica
resulté demasiado débil para un ser humano, y el hombre no
muri6 en el primer intento. En una ejecucién oficial que acaso
haya sido la mas cruel de la historia de los Estados Unidos, hubo
que repetir el procedimiento, lo que constituyé un espectaculo
horrendo.

A pesar de que, a la larga, el nombre de Edison quedé
reivindicado, en aquel momento su campana de desacreditacion
perjudicé mas su propia reputacion que la de Tesla, y debio
desistir de continuar con ella. La leccién es evidente: nunca vaya
demasiado lejos en los ataques de este tipo, porque la mirada de
todos se concentrara mas en su propia venganza que en la
persona a la que usted intenta difamar. Cuando su propia
reputacion sea soélida, utilice tacticas mas sutiles, como la satira y
el humor irénico, para debilitar a su contrincante al tiempo que
usted queda como un tipo simpatico y encantador. El poderoso
leén juega con el ratén que se le cruza en el camino; cualquier
otra reaccion no haria mas que deteriorar su temible reputacion.

Imagen:
Una mina llena
de diamantes y rubies.
Usted busco el lugar del teso-
ro, lo excavo y ahora su riqueza esta
asegurada. Defiéndalo con su vida, si es ne-
cesario. Asaltantes y ladrones acecharan en todas
partes. Nunca dé su riqueza por asegurada, y
renuévela constantemente: el tiempo
reducira el brille, de sus joyas,
ocultandolas a la vista.

Autoridad: Es deseable que nuestro cortesano refuerce su
valor inherente con habilidad y sagacidad, y se asegure de que,
adondequiera que vaya como desconocido, lo preceda su
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buena reputacion... Porque la fama que parece descansar
en la opinién de muchos fomenta una cierta creencia
inamovible en el valor del hombre, creencia que luego
sera facil reforzar en las mentes ya preparadas y
predispuestas para ello. (Baltasar Castiglione, 1478-1529)

INVALIDACION

Aqui no hay invalidacién posible. La reputacion es algo critico y
fundamental. Esta ley no admite excepciones. Es posible que, si
la opini6én de los demas le resulta indiferente, adquiera cierta fa-
ma de insolente y arrogante, lo cual en si mismo puede constituir
una imagen valiosa; Oscar Wilde, por ejemplo, la exploté con
maestria. Pero, dado que tenemos que vivir dentro de una
sociedad en la que dependemos de las opiniones de quienes nos
rodean, no se gana nada descuidando la propia reputacién. Si no
le importa como lo perciben los demas permitira que otros
decidan por usted. Sea el duefio de su propio destino, y también
de su reputacion.



LEY N°

BUSQUE LLAMAR LA ATENCION
A CUALQUIER PRECIO

CRITERIO

Todo es juzgado por su apariencia; lo que no se ve no
cuenta. Nunca acepte perderse en el anonimato de la
multitud o ser sepultado por el olvido. Ponga toda su
fuerza en destacarse. Conviértase en un imdn que
concentre la atencion de los demds, mostrandose mds
grande, mds atractivo y mds misterioso que la gran
masa, timida y anodina.

§1



LA AVISPA'Y EL
PRINCIPE

Una avispa llamada
Cola de Piia buscaba
desde hacia tiempo
realizar una hazana
que le procurara fama
eterna. De modo que,
cierto dia, entro en el
palacio del rey y pico
al pequerio principe,
que se encontraba
dormido en su cama.
El principe se desperto
gritando. El rey y sus
cortesanos acudieron a
ver qué habia sucedido.
El principe gritaba
mientras la avispa lo
picaba una y otra vez.
Los cortesanos
intentaron atrapar al
insecto, y cada uno fue
victima de las
picaduras de la avispa.
Todos los habitantes
del palacio real
acudieron en ayuda del
principe; la noticia
pronto se difundio por
todo el reino y la gente
acudia en multitud al
palacio. Toda la ciudad
se encontraba
convulsionada; los
comercios cesaron sus
actividades del dia.
Antes de morir,
agotada por sus
esfuerzos, la avispa se
dijo: "Un nombre sin
fama es como un fuego
sin llama. No hay nada
como atraer la
atencion, cualquiera
sea el costo."

FABULA INDIA
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la PARTE: RODEE SU NOMBRE
DE SENSACIONALISMO Y ESCANDALOS.

Llame la atencion sobre su persona creando una imagen
inolvidable, incluso controvertida. Corteje el escandalo. Haga
cualquier cosa para parecer mas grande de lo que es y para
brillar mas que quienes lo rodean. No haga distincion entre las
distintas formas de atencion: cualquier tipo de notoriedad le
otorgara poder. Es preferible ser difamado y agredido que
ignorado.

OBSERVANCIA DE LA LEY

P. T. Barnum, el mas importante empresario de espectaculos del
siglo xix en los Estados Unidos, comenz6 su carrera como
asistente del propietario de un circo, Aaron Turnen En 1836 el
circo se detuvo en Annapolis, estado de Maryland, para dar una
serie de funciones. La mafiana del estreno, Barnum salié a pasear
por la ciudad, vestido con un traje negro nuevo. La gente
comenzo a seguirlo. Alguien de la multitud exclamé que se
trataba del reverendo Ephraim K. Avery, un hombre de mala
fama, absuelto del cargo de asesinato pero aun considerado
culpable por la mayoria de los estadounidenses. La furiosa
multitud hizo trizas el traje de Barnum y estuvo a punto de
lincharlo. Tras varios intentos desesperados, Barnum, convenci6
al fin a la gente de que lo siguieran hasta el circo, donde podrian
verificar su identidad.

Una vez alli, el viejo Turner confirmé que se trataba de una
broma: él mismo habia difundido el rumor de que Bamum era
Avery. La multitud se dispersd, pero Barnum, que estuvo a punto
de ser asesinado por la plebe, no disfruté en absoluto de la
broma. Queria saber por qué su jefe se habia valido de semejante
treta. "Mi querido Barnum —contesté Turner—, todo esto sucedio
para nuestro bien. Recuerda que lo Ginico que necesitamos para
asegurar nuestro éxito es notoriedad." Y lo cierto es que en la
ciudad todos hablaban de la broma de Turner y, durante todo el
tiempo que permanecié en Annapolis, el circo se llené de gente
noche tras noche. Barnum habia aprendido una leccién que no
olvidaria nunca.

La primera gran empresa propia de Barnum fue el American
Museum, una coleccion de curiosidades, ubicado en la ciudad de
Nueva York. Cierto dia, un mendigo abord6 a Bamum en la calle.
En lugar de darle dinero, Barnum decidié emplearlo. Lo llev6 al
museo, le dio cinco ladrillos y le indic6 que diera, a paso lento, la
vuelta a varias manzanas del area del museo. En determinados
sitios debia dejar un ladrillo en la acera, conservando siempre un
ladrillo en la mano. En el camino de regreso, debia reemplazar
cada uno de los ladrillos que habia dejado en la calle por el que



tenia en la mano. Todo esto debia ejecutarlo con expresion seria
y sin contestar pregunta alguna. Cuando llegara de regreso al
museo, debia entrar, recorrer el interior, salir por la puerta trasera
y repetir el mismo circuito depositando y reemplazando ladrillos.

Durante la primera de las caminatas del hombre por las ca-
lles de la ciudad, cientos de personas observaron sus misteriosos
movimientos. Al recorrer el circuito por cuarta vez, se vio
rodeado de curiosos que discutian tratando de determinar qué era
lo que estaba haciendo. Cada vez que entraba en el museo, lo
seguian varias personas que pagaban la entrada para continuar
observandolo. Muchos de esos visitantes, atraidos por la
coleccion del museo, se quedaban. Al cabo del primer dia de
trabajo, el hombre de los ladrillos habia llevado a méas de mil
personas al museo. Algunos dias mas tarde, la policia le orden6
desistir de sus caminatas, dado que la muchedumbre que atraia
bloqueaba el transito. El hombre de los ladrillos ces6 su actividad,
pero para entonces miles de neoyorquinos habian entrado en el
museo y muchos se habian convertido en ardientes admiradores
del espectaculo de P. T. Barnum.

Barnum solia ubicar una banda de musicos sobre un balcén
que daba a la calle, bajo un enorme cartel que proclamaba:
"Musica gratuita para millones". "Cuanta generosidad", pensaban
los neoyorquinos mientras se congregaban para escuchar los
conciertos gratuitos. Pero Barnum se esforzé por contratar los
peores musicos que pudo encontrar, de modo que a poco de que
la banda ejecutara los primeros compases, la gente se apresuraba
a comprar entradas para el museo, donde estarian a salvo del
ruido de la banda y de la multitud que la abucheaba.

Una de las primeras curiosidades con las qué Barnum
recorrio el pais fue Joice Heth, una mujer que, segin Barnum,
tenia 161 anos de edad y habia sido el ama de leche de George
Washington. Al cabo de varios meses, el publico comenz6 a
ralear y Barnum envié una carta anénima a los diarios, en la que
afirmaba que Heth era un fraude. "Joice Heth —afirmaba la carta—
no es un ser humano sino un autémata, construido con huesos de
ballena, goma y gran cantidad de resortes." Quienes antes no se
habian molestado en ver a Heth de inmediato se sintieron picados
por la curiosidad, y quienes ya la habian visto pagaron por verla
de nuevo para comprobar si era cierto el rumor de que se trataba
de un robot.

En 1842 Barnum compr6 un esqueleto de una supuesta
sirena. Esta criatura se parecia a un mono con cuerpo de pez,
pero la cabeza y el cuerpo estaban perfectamente unidos, lo cual
constituia una verdadera maravilla. Tras algunas investigaciones,
Barnum comprobé que el extrano ser habia sido armado en
Japon, donde el fraude habia causado gran revuelo.

A pesar de conocer la verdad, Barnum publico articulos en
los diarios de todo el pais, para anunciar la captura de una sirena
en las Islas Fiji. También suministré a los diarios xilograbados y

Incluso cuando se
realiza una
manifestacion en mi
contra, obtengo mi
cuota de renombre.

PIETRO ARETINO,
1492-1556

EL ARTISTA DE LA
CORTE

Una obra que se
presentara
voluntariamente a un
principe debia ser
especial en algiin
aspecto. El artista
mismo podria también
tratar de atraer la
atencion de la corte a
través de su
comportamiento. Seguin
el criterio de Varas,
Sodoma era "bien
conocido, tanto por sus
excentricidades
personales como por su

fama de buen pintor"

Dado que el papa
Leon X "hallaba placer
en esa clase de
individuos extraios y
extravagantes",
nombro caballero a
Sodoma, lo que hizo
que el artista se
trastornara por
completo. A Van
Mander le resultaba
extraiio que los
productos
experimentales de
Cornelis Ketel,
pintados con la boca y
los pies, fueran
comprados por
personas distinguidas
"simplemente por su
curiosidad", y sin
embargo Ketel solo
agregaba una variacion
a experimentos
similares realizados
por Tiziano, Ugo da
Carpi y Palma
Giovane, que, segun
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Boschini, pintaban con
los dedos "porque
deseaban imitar el

método utilizado por
el Creador Supremo".
Van Mander informa
que Gossaert atraia la
atencion del
emperador Carlos V
vistiendo un fantdstico
disfraz de papel. Al
hacerlo, adoptaba la
tactica empleada por

Dinocrates, de quien se

afirma que, a fin de
poder acercarse a
Alejandro Magno,
cierta vez aparecié con
el disfraz de Hércules
desnudo, mientras el
monarca estaba
presidiendo juicios.
THE COURT ARTIST,
MARTIN WARNKE, 1993
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pinturas que representaban sirenas. Cuando al fin exhibi6 el
espécimen en su museo, ya se habia desatado una polémica
nacional sobre la existencia de tales seres mitologicos. Algunos

meses antes de la campana de Barnum, a nadie le importaba si las
sirenas existian o no, o qué eran. No obstante de pronto todo el
mundo comenz6 a hablar de las sirenas como si fuesen reales. Las

multitudes afluyeron en cantidades que marcaban todo un récord,

para ver a la Sirena de las islas Fiji y escuchar los debates sobre
el tema.

Algunos anos mas tarde, Barnum realizé una gira por Europa
con el general Tom Thumb, un enano de cinco anos, oriundo de
Connecticut, de quien Barnum afirmaba que era un nifo inglés
de once anos de edad, al que €l habia entrenado para que hiciera
varias proezas circenses. Durante aquella gira, el nombre de
Barnum concit6 tal atencion del publico que la reina Victoria,
paradigma de sobriedad, exigio que llevaran al talentoso enano al
palacio de Buckingham, para una audiencia privada. La prensa
inglesa trat6 de poner en ridiculo a Barnum, pero la reina
Victoria se divirtié muchisimo con €l y siguié respetandolo
siempre.

Interpretacion

Barnum comprendio la verdad basica en lo referente a concitar la
atencion: una vez que la mirada de la gente se ha fijado en usted,
usted adquiere una validez particular. Para Barnum, generar
interés significaba generar una multitud; como escribiria mas
tarde: "Toda multitud tiene su lado positivo". Una multitud tiende
a actuar como un conjunto. Si una persona se detiene a mirar al
mendigo que coloca ladrillos en la calle, otros haran lo mismo. Se
juntaran como la pelusa bajo los muebles. Luego bastara con un
leve impulso para que entren en el museo o presencien el espec-
taculo. Para convocar una multitud hay que hacer algo diferente
y extravagante. Cualquier cosa extrana servira a ese proposito,
porque las multitudes sienten una atraccion magnética por lo
inso6lito y lo inexplicable. Una vez que haya logrado captar la
atencion de la gente, no la pierda. Si esa atencion se desvia hacia
otros, sera a expensas de usted. Barnum no tenia reparos en robar
a sus competidores la atencion de las masas, pues sabia que
constituia un bien muy valioso.

Al principio de su ascenso a la cumbre, invierta toda su
energia en atraer la atencion. Y, lo mas importante de todo: la
calidad de esa atencion es irrelevante. Por malas que fueran las
criticas recibidas, por mas alevosamente personales que fueran
los ataques a sus fraudes, Barnum nunca se quejaba. Si el critico
de algun diario lo destrozaba con particular safia, Barnum se
aseguraba de invitarlo a su siguiente estreno y darle el mejor
asiento de la sala. El mismo solia escribir ataques anénimos a sus
obras, s6lo para que su nombre no dejara nunca de aparecer en
los diarios. Desde la perspectiva de Barnum, la atencion —no



importa si negativa o positiva— era el principal ingrediente de su
éxito. El peor destino para un hombre que ansia obtener fama,
gloria y —por supuesto— poder es ser ignorado.

Si el cortesano participa en algun espectaculo publico que implique el
uso de armas, como un torneo... se asegurara de que su caballo esté
lujosamente enjaezado, que él mismo esté bien ataviado, con lesnas
apropiados e ingeniosas divisas, para atraer la mirada de los
espectadores en su direccion con la misma fuerza con que un iman

atrae el hierro.
Baltasar Castiglione, 1478-1529

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

Brillar con mas esplendor que quienes lo rodean es una
habilidad con la que nadie ha nacido. Usted tiene que aprender a
atraer la atencion "con la misma fuerza con que un iman atrae el
hierro". Al principio de su carrera, debera ligar su nombre a la
reputacion de poseer una cualidad o una imagen que lo diferencie
de los demas. Esa imagen puede ser una forma caracteristica de
vestir, o una gracia personal que divierta a la gente y dé que
hablar. Una vez establecida su imagen, usted poseera una
apariencia, un lugar en el cielo para su estrella.

Es un error muy comun suponer que esa apariencia peculiar
suya no debe ser controvertida, que ser atacado por los demas es
algo malo. Nada mas lejos de la verdad. Para evitar ser uno mas
del montén, o que su notoriedad sea eclipsada por otro, no
debera discriminar entre los diversos tipos de atencion; a largo
plazo, cualquier clase de notoriedad obrara en su favor. Como
hemos visto, Barnum recibia complacido los ataques personales y
no sentia necesidad de defenderse. Cortejaba adrede la imagen
de ser un fraude.

En la corte de Luis xiv habia muchos escritores y artistas
talentosos, grandes bellezas y hombres y mujeres de virtud
impecable, pero de nadie se hablaba mas que del singular duque
de Lauzun. Era de baja estatura, casi enano, y tenia tendencia a
comportarse de manera muy insolente: se acostaba con la amante
del rey, e insultaba abiertamente no sélo a los demas cortesanos
sino al propio rey. Luis xiv, sin embargo, estaba tan encantado
con las excentricidades del duque, que no toleraba su ausencia de
la corte. La explicacion era simple: el extrano caracter del duque
atraia la atencion. Una vez que la gente habia caido bajo su
fascinacion, queria tenerlo cerca a toda costa.

La sociedad adora a las figuras sobredimensionadas, a los
individuos que se destacan por encima de la mediocridad general.
Por lo tanto, nunca tema las cualidades que lo distinguen y que
llamen la atencion sobre su persona. Corteje la controversia e
incluso el escandalo. Es mejor ser agredido o difamado que
ignorado. Esta ley rige para todas las profesiones,, y todos los
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profesionales deben tener algo teatral en su comportamiento.

El gran cientifico Thomas Edison sabia que, para recaudar
fondos, debia mantenerse a toda costa en la mira del publico.
Casi tan importante como sus inventos era la forma en que los
presentaba al publico y atraia la atencion.

Para presentar sus descubrimientos en electricidad, Edison
preparaba experimentos de gran impacto visual. Hablaba de in-
ventos futuros que en aquel entonces parecian fantasticos —robots
y maquinas que fotografiaran el pensamiento—, en los que no
tenia la menor intencion de malgastar su energia pero que
lograban que la gente hablara de él. Hizo todo lo posible para
asegurarse de recibir mayor atencion que su gran rival, Nikola
Tesla, quiza mas brillante-que €l pero mucho menos conocido. En
1915 corri6 el rumor de que Edison y Tesla recibirian en forma
conjunta el Premio Nobel de fisica de aquel ario. Sin embargo, el
premio fue otorgado a dos fisicos ingleses; solo mas adelante se
supo que el comité de Premio Nobel habia abordado a Edison
pero que éste se habia rehusado a compartir el premio con Tesla.
Para entonces su fama era ya mucho mayor que la de Tesla, y
considerd que era mejor renunciar al honor que permitir que su
rival fuera objeto de la atencion publica que significaria compartir
el premio.

Si usted se encuentra en una posicion poco destacada que le

ofrece pocas oportunidades de llamar la atencion, una tactica
eficaz consiste en atacar a la persona mas visible, mas famosa y
mas poderosa que pueda encontrar. Cuando Pietro Aretino, un
joven sirviente romano de principios del siglo xvt, quiso llamar la
atencion como poeta, decidié publicar una serie de versos
satiricos ridiculizando al Papa y su afecto por un elefante. El
ataque coloco de inmediato a Aretino en la mira del publico. Un
ataque difamatorio a una persona situada en una posicion de
poder surtira el mismo efecto. Recuerde, sin embargo, utilizar
esta tactica con economia y cuidado una vez que haya captado la
atencion del publico, ya que puede desgastarse.

Cuando haya logrado ser el foco de la atencion, debera reno-
var esa atencion constantemente, adaptando y variando sus
métodos para atraerla. Si no lo hace, el publico se cansara, dejara
de prestarle atencion y se volvera hacia una estrella mas
novedosa. El juego requiere atencion y creatividad constantes.
Pablo Picasso nunca se permiti6é pasar a segundo plano. Si su
nombre aparecia demasiado vinculado con un estilo determina-
do, escandalizaba adrede al publico con una nueva serie de
pinturas por entero inesperadas. Creia que era mejor crear algo
feo y perturbador, que dejar que el publico se familiarizara
demasiado con su obra. Hay que entender que la gente se siente
superior a la persona cuyas acciones puede predecir. Si usted les
demuestra quién ejerce el control, actuando de manera contraria
a lo que esperan, ganara respeto e incrementara su poder sobre la
veleidosa atencion del publico.



Ima-
gen: La exposicion al
publico. El actor que sale al
escenario, iluminado por los reflec-
tores, realza su presencia. Todas las
miradas estan fijas en él. En ese estrecho
haz de luz sélo hay espacio para un actor
por vez. Haga lo que sea necesario para
ocupar ese lugar. Haga gestos tan am-
plios, divertidos y escandalosos que la
luz permanezca centrada en usted,
mientras los demas actores
permanecen en la pe-
numbra.

Autoridad: Sea ostentoso y hagase
vet... Lo que no se ve se considera ine-
xistente... Fue la luz lo que en un
principio hizo que todo lo creado se
manifestara. La ostentacion llena mu-
chos blancos, disimula defectos y
otorga a todo una segunda vida, en es-
pecial cuando la respalda un mérito
genuino. (Baltasar Gracian, 1601-1685)

2a PARTE. CREE UN AIRE DE MISTERIO

En un mundo que se torna cada vez mas banal y conocido, lo que
parece enigmatico llama la atencion de inmediato. Nunca deje
demasiado en claro qué es lo que hace o esta por hacer No
muestre todas sus cartas. Un cierto aire de misterio realza su
presencia. Ademads, crea expectativas: todo el mundo le prestara
atencion, para ver qué es lo que sucede a continuacion. Utilice el

misterio para embaucan seducir e incluso atemorizar.

OBSERVANCIA DE LALEY

A partir de 1905, en Paris comenzo6 a correr el rumor de que
habia una joven oriental que bailaba en una casa particular,
envuelta en velos que iba descartando uno a uno. Un periodista
local, que la habia visto bailar, informé que "una mujer del
Lejano Oriente habia llegado a Europa cargada de perfumes y
joyas, para introducir la colorida opulencia oriental en la vida de
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la saciada sociedad de las ciudades europeas". Pronto todos
supieron el nombre de la bailarina: Mata Hari.

Al principio de aquel ario, durante el invierno, un pequeno y
selecto publico solia reunirse en un salon repleto de estatuas
indias y otras reliquias, mientras una orquesta tocaba musica
inspirada en melodias hindues y javanesas. Después de hacer
esperar a su expectante publico, Mata Hari aparecia de repente,
ataviada de manera asombrosa: un corpino de algodén blanco
cubierto de joyas al estilo hindu, una banda enjoyada en la
cintura, que sostenia un sarvzg que revelaba tanto como lo que
ocultaba, y los brazos cubiertos de brazaletes. A continuacion,
Mata Hari danzaba en un estilo que nadie habia visto antes en
Francia, balanceando todo el cuerpo como si estuviese en trance.
Decia a su entusiasta e intrigado publico que sus danzas narraban
historias de la mitologia hindu y leyendas populares de Java.
Pronto la crema y nata de la sociedad parisiense y embajadores
de paises lejanos competian por ser invitados al salon en el cual,
seguin se rumoreaba, Mata Hari presentaba danzas sagradas
bailando desnuda.

El publico queria saber mas de ella. Mata Hari dijo a los
periodistas que en realidad era de origen holandés pero que se
habia criado en Java. También hablaba de su vida en la India,
donde habia aprendido las danzas sagradas hindues y donde las
mujeres "saben tirar con precision, andan a caballo, hacen calculo
logaritmico y hablan de filosofia". Llegado el verano de 1905, a
pesar de que pocos parisienses habian visto bailar a Mata Hari, su
nombre estaba en boca de todos.

A medida que Mata Hari iba concediendo mas entrevistas, la
historia de sus origenes cambiaba constantemente. Decia que se
habia criado en la India, que su abuela era hija de una princesa
de Java, que habia crecido en Sumatra donde habia vivido "a
caballo, con un arma en la mano, arriesgando la vida". Nadie
sabia nada a ciencia cierta sobre ella, pero a los periodistas no les
importaban demasiado esos cambios en su historia. La compara-
ban con una diosa hindd, con una criatura salida de las paginas
de Baudelair-e y todo cuanto la imaginacion queria ver en aquella
misteriosa mujer oriental.

En agosto de 1905, Mata Hari se present6 por primera vez en
publico. Las multitudes que se apifiaban para verla la noche del
estreno causaron un verdadero tumulto. La bailarina oriental se
habia convertido en un objeto de culto, que dio origen 4 numero-
sas imitaciones. Un critico de la época escribi6: "Mata Hari
personifica la poesia de la India, su misticismo, su voluptuosidad
y su magico encanto". Otro coment6: "Si la India posee tesoros
inesperados como éste, todos los franceses emigraran hacia las
orillas del Ganges".

Pronto la fama de Mata Hari y sus danzas sagradas indias se
extendieron mas alla de las fronteras de Paris. La invitaron a
Berlin, Viena, Milan. Durante los afnos siguientes actué en toda



Europa, se coded con los mas altos circulos sociales y gané dinero
suficiente como para disfrutar de una independencia pocas veces
conocida por una mujer de aquella época. Hacia el final de la
Primera Guerra Mundial, la arrestaron en Francia, la juzgaron,
condenaron y ejecutaron por ser una espia alemana. Sélo durante
el juicio se supo la verdad: Mata Han no era ni de Java ni de la
India; no se habia criado en Oriente ni llevaba una gota de sangre
oriental en sus venas. Su verdadero nombre era Margaretha Zelle,
y provenia de la tranquila provincia de Frisia, al norte de Ho-
landa.

Interpretacion

Cuando Margaretha Zelle llegd a Paris, en 1904, tenia medio
franco en el bolsillo. Era una de las miles de hermosas jovencitas
que todos los anos llegaban a Paris, para trabajar como modelos
de artistas plasticos, bailarinas en clubes nocturnos, o integrantes
del Folies Bergére. Al cabo de algunos anos, estas muchachas
eran reemplazadas por otras mas jovenes y a menudo terminaban
en la calle, ejerciendo la prostitucion, o regresaban a su pueblo de
origen, mas viejas y sosegadas.

Zelle tenia otras ambiciones. No poseia experiencia como
bailarina y nunca habia actuado en el teatro, pero de nifia habia
viajado con su familia y visto danzas populares en Java y Suma-
tra. Comprendi6 que lo importante de su actuacion no era la
danza en si, ni siquiera su rostro o su figura, sino su habilidad para
crear un aire de misterio en torno de su persona. El misterio que
gener6 no radicaba sélo en su danza ni en su vestimenta ni en las
historias que contaba, ni en las interminables mentiras sobre sus
origenes, sino en la atmosfera con que rodeaba todo cuanto hacia.
No habia nada que se pudiese afirmar con certeza a- cerca de ella.
En Mata Han todo era un cambio constante, y sorprendia a su
publico con nuevos disfraces, nuevas danzas, nuevas historias.
Ese aire de misterio hacia que el publico siempre quisiera saber
mas sobre ella y esperara con avidez su siguiente actuacion. Mata
Han no era mas bella que muchas de las otras jovencitas que
llegaban a Paris, y ni siquiera era una muy buena bailarina. Lo
que la diferenciaba de las demas, lo que atrajo y mantuvo la
atencion de su publico y la hizo rica y famosa, era el misterio con
que se rodeaba. El misterio fascina a la gente; como invita a
constantes interpretaciones, nunca cansa. Lo misterioso no puede
ser captado en su totalidad, y lo que no se puede captar y
consumir genera poder.

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

En el pasado, el mundo estaba lleno de cosas terribles y descono-
cidas: enfermedades, catastrofes, déspotas caprichosos, el misterio
de la muerte misma. Lo que no se alcanzaba a comprender se ex-
plicaba mediante mitos y espiritus. Sin embargo, a través de los
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siglos hemos logrado, por medio de la ciencia y la razén, iluminar
la oscuridad. Lo que era misterioso y amenazador se ha
transformado en conocido y confortable. No obstante, esta luz
tiene un precio: en un mundo cada vez mas banal, que ha perdido
todo su mito y misterio, secretamente extrafiarnos los enigmas,
ansiamos encontrar gente o cosas imposibles de interpretar,
comprender y consumir al instante.

En esto radica el poder d'e lo misterioso: invita a interpreta-
ciones distintas, estimula nuestra imaginacion, nos seduce hasta
hacernos creer que oculta algo maravilloso. El mundo se ha
vuelto tan conocido, y sus habitantes, tan predecibles, que aquello
que se envuelve en misterio casi siempre ocupa el centro del
escenario y atrae nuestra mirada.

No crea que para generar un aire de misterio debe ser
grandioso e inspirar temerosa admiracion. El misterio que se
entreteje en su actitud cotidiana de forma sutil encierra mucho mas
poder para fascinar y llamar la atencion. Recuerde: la mayoria de
la gente es transparente y tan legible como un libro abierto, no
controla sus palabras ni su imagen y es por entero predecible. Para
emanar un aire de misterio basta con mostrarse un tanto reticente,
guardar silencio, decir alguna que otra frase ambigua, parecer
deliberadamente inconsistente y actuar de manera "diferente", con
sutileza. Después, las personas que lo rodean magnificaran ese
aura, al tratar constantemente de interpretatlo.

Tanto los artistas como los embaucadores, comprenden la
relacion vital que existe entre ser misterioso y atraer el interés de
los demas. El conde Victor Lustig, el aristocrata de los estafado-
res, era un maestro en ese juego. Siempre hacia cosas que se
apartaban de lo tradicional o que parecian carecer de sentido. Se
presentaba en los mejores hoteles en una limusina conducida por
un chofer japonés; nunca nadie habia visto un chofer japonés, de
modo que resultaba algo extrafio y exdtico. Lustig se vestia con la
ropa mas cara pero en su vestimenta siempre habia algo fuera de
lugar o no convencional: una medalla, una flor, un brazalete. Esto
no era visto como de mal gusto, sino como algo llamativo y
misterioso. En los hoteles se lo veia recibir telegramas a cualquier
hora, uno tras otro, que le alcanzaba su chofer japonés... y que él
rompia a la vista de todos con un aire de absoluta displicencia.
(En realidad, eran telegramas en blanco.) Se sentaba solo en el
comedor, a leer un libro de aspecto imponente, y sonreia a la
gente aunque manteniendo siempre un aire de distancia. A los
pocos dias, por supuesto, todo el hotel hablaba, intrigado, de
aquel hombre extrafio y misterioso.

Toda esta atencion que despertaba permitia a Lustig atraer
con gran facilidad a sus victimas, que buscaban su confianza y su
compaiia. Todos quetian que los vieran en compaiiia del miste-
rioso aristocrata. Y, ante ese enigma que los encandilaba, ni
siquiera se daban cuenta de que eran timados y robados.

Un aire de misterio puede dar al mediocre una apariencia



inteligente y profunda. La misteriosa aura que rodeaba a Mata
Han —una mujer que no sobresalia ni por su belleza ni por su
inteligencia— la hacia parecer una diosa, y a su danza, imbuida de
inspiracion divina. Un cierto misterio en tomo de un artista hace
que su obra resulte de inmediato mas interesante, una tactica que
Marcel Duchamp aplicé con gran efectividad. En realidad es muy
facil: hable poco de su trabajo, haga comentarios seductores,
incluso contradictorios, y luego dé un paso hacia atras y deje que
los otros traten de encontrarle un sentido.

Las personas misteriosas ubican a los demas en una especie
de posicion de inferioridad que surge del intento de interpretar-
las. También pueden provocar el temor que rodea todo lo incierto
y desconocido, y controlar el grado en que generan dicho temor.
Todos los grandes lidetes saben que un aire de mistetio llama la
atencion sobre su persona y genera una presencia intimidatoria.
Mao Tse-tung, por ejemplo, cultivé con gran habilidad una
imagen enigmatica. No le preocupaba parecer incoherente o
contradecir sus propias palabras; por el contrario, el caracter
contradictorio de sus actos y palabras le permitio ejercer siempre el
control. Nadie, ni siquiera su propia esposa, sentia que lo
comprendia del todo, y por lo tanto Mao parecia cada vez mas
grande y remoto. Esto hacia también que la gente le prestara
constante atencion, ansiosa por saber cual setia su siguiente jugada.

Si su posicion social le impide envolver por completo sus
acciones en un aura de misterio, debera aprendet, por lo menos,
a ser menos obvio y transparente. Cada tanto, actiie de alguna
forma que no condiga con el concepto que tienen de usted
quienes lo rodean. Esta es una forma de mantenetlos a la
defensiva y generar el tipo de atencion que le asegurara el poder.
Si se sabe hacetlo, la creacion de un enigma también puede
provocar un tipo de atencioén que inspire temor a su enemigo.

En la segunda Guerra Punica (219-202 a.C.) el gran general
cartaginés Anibal arrasaba con todo en su marcha sobre Roma.
Anibal era conocido por su sagacidad y su ambigiiedad.

Bajo su liderazgo, el ejército de Cartago, aun cuando era
menos numeroso que el de los romanos, siempre lograba
superarlos. Sin embargo, en cierta ocasion, los exploradores de
Anibal cometieron un terrible error, al conducir a sus tropas hacia
un terreno pantanoso, con el mar a sus espaldas. El ejército
romano bloque6 los pasos de montafia que conducian al interior
del pais; el general, Fabio, estaba exultante, pues por fin habia
logrado atrapar a Anibal. Aposto6 a sus mejores centinelas en los
pasos y elaboré un plan para destruir las fuerzas del cartaginés;
pero en medio de la noche los centinelas vieron un espectaculo
misterioso: una enorme procesion de luces subia por la montafia.
Eran miles y miles de luces. Si aquello era el ejército de Anibal,
parecia como si de pronto se hubiera centuplicado.

Los centinelas discutieron acaloradamente acerca del
significado de aquello: ¢El ejército cartaginés habia recibido
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refuerzos por via maritima? ¢Habia tropas ocultas en la zona?
¢Eran fantasmas? Ninguna explicacion parecia tener sentido.

De pronto, mientras los centinelas romanos observaban, la
montana se cubri6 de fogatas, al tiempo que un horrendo ruido,
como el resonar de millones de cuernos, les llegaba desde el valle.
Convencidos de que se trataba de demonios, los centinelas, los
mas bravos y prudentes del ejército romano, huyeron aterrados,
abandonando sus posiciones.

Al dia siguiente, Anibal habia logrado escapar de los
pantanos. ¢Cual habia sido su estratagema? Lo que hizo fue
ordenar que ataran manojos de ramas secas a los cuernos de los
miles de bueyes que viajaban con sus tropas como animales de car-
ga y les prendieran fuego, para dar la impresion de miles de
antorchas llevadas por un enorme ejército que subia por la
montafna. Cuando las llamas tocaron la piel de los bueyes, éstos
se dispersaron en todas direcciones, mugiendo aterrados e
incendiando toda la ladera. La clave del éxito no residi6 en las
antorchas ni en las fogatas ni el los ruidos, sino en el hecho de que
Anibal cre6 un enigma que cautivo la atencion de los centinelas
y fue aterrandolos poco a poco. Desde la cima de la montana no
habia forma de explicar el extrafio y sorprendente espectaculo. Si
los centinelas hubiesen conocido la explicacion, habrian
permanecido en sus puestos.

Cuando usted se sienta atrapado o acorralado en una
situacion, o en una actitud defensiva, ensaye algo muy simple:
haga algo que los deméas no puedan explicar o interpretar con
facilidad. Elija algo simple pero 1llévelo a cabo de forma tal que
desconcierte a su contrincante y que pueda interpretarse de varias
maneras diferentes, lo cual disimulara sus verdaderas intenciones.
No sea simplemente impredecible (aunque esta tactica también
puede resultar exitosa; vea la Ley N° 18); al igual que Anibal,
procure crear una escena imposible de interpretar. Asi dara la
impresion de que su locura carece de método, sentido o
explicacion. Aplicada de la manera correcta, esta tactica inspirara
temor y hara que los centinelas abandonen, temblando de miedo,
sus posiciones. Podriamos denominarla la tactica de la "locura
simulada de Hamlet", ya que este personaje la utiliza en forma
muy eficaz en la obra de Shakespeare, al aterrar a su padrastro,
Claudio, mediante su misterioso comportamiento. El misterio
hace que nuestras fuerzas parezcan mas grandes, y nuestro poder,
mas intimidatorio.



Imagen: La danza de
los velos: los velos en-
vuelven a la bailarina.
Lo que revelan excita.
Lo que ocultan au-
menta el interés. La

esencia del misterio.

Autoridad: Si no se manifiesta de inmediato, generara
expectativas... Incluya una cuota de misterio en todos sus
actos, y ese misterio generara veneracion. Y cuando
explique, no sea demasiado explicito; de esta manera imitara
el accionar divino, al hacer que los hombres duden y
permanezcan a la expectativa. (Baltasar Gracian, 1601-1658)

INVALIDACION

Al principio de su ascenso hacia la cima, debera atraer la atenciéon
a cualquier precio, pero a medida que vaya ganando altura
debera adecuarse en forma constante. Nunca canse al publico con
la misma tactica. Un aire de misterio obra maravillas para quienes
necesitan generar un aura de poder y hacerse notar, pero debe
parecer medido y controlado. Mata Hari fue demasiado lejos con
sus ficciones; a pesar de que las acusaciones de espionaje
resultaron falsas, en aquel momento era una suposicion muy
razonable, porque todas sus mentiras la condenaban como
sospechosa. No permita que su aura de misterio se transforme en
fama de falso y mentiroso. El misterio que usted genere debe ser
una especie de juego inofensivo. Obsérvese con atencion, y
cuando esté extralimitandose, retroceda.

Hay momentos en que debe postergarse la necesidad de
llamar la atencién, cuando lo menos deseable es generar
escandalo o notoriedad. La atencién que usted concite nunca
debera ofender o desafiar la reputacion de sus superiores, sobre
todo si la posicién de éstos es firme. En comparacion con ellos,
usted no so6lo parecera mezquino, sino desesperado. Es todo un
arte saber cuando llamar la atencién y cuando dar un paso hacia
atras.

Lola Montes fue una maestra en el arte de llamar la atencion.
Logré ascender desde su entorno de clase media irlandesa, hasta
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llegar a ser amante de Franz Lizst y luego amante y asesora
politica del rey Luis de Baviera. Sin embargo, en su madurez
perdio la prudencia.

En 1850, en Londres, estaba prevista una representacion de
Macbeth, de Shakespeare, con la actuacién del actor més famoso
de aquel tiempo, Charles John Kean. Toda persona de cierta
importancia de la sociedad britanica asistiria a la funcién. Se
corria el rumor de que hasta la reina Victoria y el principe
Alberto aparecerian en publico para la ocasion. Las costumbres
de la época imponian que todos se hallaran en su sitio antes de
que llegara la reina. De modo que el publico lleg6 al teatro un
poco antes y, cuando la reina ingresé en su palco real, observaron
la tradiciéon de ovacionarla de pie. De pronto todas las miradas se
volvieron hacia un palco opuesto al de la reina Victoria: una
mujer aparecio de entre las sombras y ocup6 su asiento después
de que lo hubiese hecho la reina. Era Lola Montes. Llevaba una
tiara de diamantes en la cabellera oscura y un largo abrigo de piel
sobre los hombros. El publico murmur6, sorprendido, cuando, al
quitarse el tapado de armino, revelo un escotado vestido de
terciopelo rojo. Al volver la cabeza, todos vieron que la pareja
real evitaba mirar hacia el palco de Lola. Toda la sala sigui6 el
ejemplo de los reyes, y durante el resto de la velada, Lola Montes
fue ignorada. Después de aquella noche, nadie que gozara de
cierto renombre en la sociedad londinense se atrevia a dejarse ver
en su compania. El poder magnético de Lola se habia revertido.
La gente se apartaban cuando la veia acercarse. Su futuro en
Inglaterra habia terminado.

No se muestre nunca demasiado ansioso de recibir atencion,
dado que es una senal de inseguridad, y la inseguridad ahuyenta
el poder. Comprenda que hay momentos en los que ser el centro
de atencion no es lo que puede resultarle mas conveniente. Por
ejemplo, cuando se encuentre en presencia de un rey o de una
reina —o su equivalente— haga una reverencia y ocupe un
segundo plano; nunca intente competir.
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LOGRE QUE OTROS TRABAJEN
POR USTED, PERO NO DEJE NUNCA
DE LLEVARSE LLOS LAURELES

CRITERIO
Utilice la inteligencia, los conocimientos y el trabajo fi-

sico de otros para promover su propia causa. Ese tipo de
ayuda no solo le permitira ahorrar mucho tiempo y ener-
gia, sino que le conferira un aura divina de rapidez y
eficiencia. A la larga, sus colaboradores seran olvidados
y todos lo recordardn a usted. Nunca haga lo que otros

pueden hacer por usted.
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LA TORTUGA, EL
ELEFANTE Y EL
HIPOPOTAMO

Cierto dia, la tortuga se
encontré con el elefante,
que le grité: "jSal de mi
camino, debilucho
insignificante! jCorres
peligro de que te pise!".
La tortuga no le temia y
se quedd donde estaba,
de modo que el elefante
la pis6 pero no logré
aplastarla. "{No
fanfarronees con tu
fuerza, senor Elefante,
pues yo soy tan fuerte
como oir, dijo la
tortuga, pero el elefante
le contesté con una
carcajada burlona. De
modo que la tortuga le
pidid que volviese a

la misma colina a la
manana siguiente.

Al dia siguiente, antes de
la salida del Sol,

la tortuga bajoé por la
colina hacia el rio,
donde se encontré con
el hipopétamo, que
estaba por entrar al
agua después de su
pastoreo nocturno.
"1Sefior Hipopétamo!
¢Tienes ganas de hacer
una competencia de
fuerza conmigo, tirando
cada uno del extremo de
una cuerda? jTe apuesto
que soy tan fuerte como
tul", dijo la tortuga. El
hipopétamo se eché a
reir pero accedié. La
tortuga, que habia
llevado una larga
cuerda, le indicé que la
sostuviese en la boca
hasta que ella le diera la
senal de tirar, gritando
"iYal".

De inmediato la tortuga
subib de nuevo a la
colina, donde se
encontré con el elefante,
impaciente

por su tardanza. La
tortuga le dio el otro
extremo de la cuerda y
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TRANSGRESION Y OBSERVANCIA DE LA LEY

En 1833 un joven cientifico serbio llamado Nikola Tesla trabajaba
para la division europea de Continental Edison Company. Como
era un brillante inventor, Charles Batchelor, jefe de planta y
amigo personal de Thomas Edison, lo persuadié de que probara
fortuna en los Estados Unidos y le dio una carta de presentacion
para el mismo Edison. Asi fue como comenzo6 para Tesla una vida
de problemas y tribulaciones, que perdur6 hasta su muerte.,

Cuando Tesla se presento ante Edison, en Nueva York, el
célebre inventor lo contraté de inmediato. Tesla trabajaba
dieciocho horas por dia para encontrar diversas maneras de
mejorar los primitivos generadores Edison. Al fin, propuso
redisenados por completo. A Edison el trabajo le parecia una
tarea monumental que podria insumir afnos, durante los cuales no
habria rentabilidad alguna, pero le dijo a Tesla: "Hay cincuenta
mil dolares para usted... si es que puede hacerlo". Tesla trabajo
dia y noche en el proyecto y al cabo de sélo un ano produjo una
version muy mejorada del generador, con controles automaticos.
Se present6 ante Edison para darle la buena noticia y cobrar sus
50.000 dolares. Edison qued6é muy satisfecho con la mejora, por
la cual su empresa se llevaria los laureles, pero en cuanto surgio
el tema del dinero le dijo al joven serbio: "iTesla, usted no
entiende nuestro humor estadounidense!", y s6lo le concedié un
pequetio aumento de salario.

La obsesion de Tesla era crear un sistema eléctrico de
corriente alterna (CA). Edison, que creia firmemente en el sistema
de corriente continua (CC), no solo se negb a apoyar las
investigaciones de Tesla, sino que mas adelante, hizo todo lo
posible para sabotearlo. Tesla se dirigi6 al gran magnate de
Pittsburgh, George Westinghouse, que habia fundado su propia
compania de electricidad. Westinghouse financi6 la totalidad de
la investigacion de Tesla y le ofrecié un generoso acuerdo de re-
galias sobre ganancias futuras. El sistema de CA desarrollado por
Tesla sigue siendo el estandar en la actualidad, pero después de
que las patentes fueron registradas a su nombre aparecieron otros
cientificos para adjudicarse el invento, afirmando que habian
hecho los trabajos basicos para Tesla. Su nombre se perdi6 en
medio de la disputa, y el publico terminé asociando el invento
con Westinghouse.

Un afo mas tarde, la empresa de Westinghouse fue adquirida
por J. Pierpong Morgan, quien le hizo rescindir el generoso
contrato de regalias que habia firmado con Tesla. Westinghouse
explico al cientifico que la empresa no podria sobrevivir si tenia
que pagarle el total de sus regalias, y persuadio a Tesla de que
aceptara la adquisicién de sus patentes por 216.000 doélares, sin
duda una suma muy importante en aquel tiempo, pero mucho
menor que los 12 millones de doélares que valian. Los financistas
habian quitado a Tesla su dinero, sus patentes y, sobre todo, el
mérito del mayor invento de su carrera.

El nombre de Guillermo Marconi se halla vinculado para



siempre con la invencion de la radio. Sin embargo, pocos saben
que al producir este invento (transmitié una senal a través del
canal de la Mancha en 1899) Marconi utilizé una patente que
Tesla habia registrado en 1897, y que su trabajo dependia de la
investigacion de Tesla. Una vez mas, Tesla no cobré ni un centavo
y no obtuvo reconocimiento alguno. Tesla inventé un motor a
induccién, asi como el sistema de CA, y es el verdadero "padre
de la radio". Sin embargo, ninguno de estos descubrimientos
lleva su nombre. En su vejez vivié en la mas absoluta pobreza.
En 1917, cuando vivia en la pobreza, se le inform6 a Tesla que
recibiria la Medalla Edison del Instituto Estadounidense de
Ingenieros Eléctricos. Tesla rechazo la medalla, diciendo:
"Ustedes me proponen honrarme con una medalla que puedo
prender de mi solapa y mostrar durante una hora de vanidad ante
los miembros de su Instituto. Aunque decoraran todo mi cuerpo
con medallas, no compensarian la falta de reconocimiento de mi
capacidad mental y sus productos creativos, que han brindado el
fundamento en el cual se basa la mayor parte de su Instituto".

Interpretacion

Muchos albergan la ilusién de que la ciencia, al manejarse con he-
chos, esta mas alla de las mezquinas rivalidades que afligen al
resto del mundo. Nikola Tesla era uno de esos ilusos. Creia que la
ciencia no tenia nada que ver con la politica y afirmaba que no le
importaba ni la fama ni la riqueza. Sin embargo, al envejecer, es-
ta posicion arruiné todo su trabajo cientifico. Como su nombre
no estaba relacionado con ningtin descubrimiento en particular,
no lograba atraer inversores que financiaran sus multiples ideas.
Mientras pensaba grandes inventos para el futuro, otros le roba-
ban las patentes que ya habia desarrollado y cosechaban los
meéritos por sus inventos.

Tesla queria hacer todo por su cuenta, pero sélo logré
agotarse y empobrecerse.

Edison era el polo opuesto de Tesla. En realidad no fue un
gran pensador cientifico ni inventor. El mismo dijo en cierta
oportunidad que no necesitaba ser matematico, porque siempre
tenia la posibilidad de contratar a uno. Ese fue su principal
método. Pero sin duda alguna fue un habil comerciante, capaz de
detectar las tendencias y las oportunidades del mercado. Luego
contrataba a los mejores especialistas en cada campo para que
hicieran el trabajo por €l. Si lo consideraba necesario, no titubeaba
en robar a sus competidores. Aun asi, su nombre es mucho mas
conocido que el de Tesla y se lo asocia con mas inventos.

Estos hechos nos ofrecen una doble leccién: En primer lugar, el
mérito por un invento o una creacion es tan importante —si no mas—
que el invento mismo. Es necesario asegurarse de obtener el mérito
y evitar que los demas lo roben o se beneficien con el trabajo de
uno. Para lograrlo, debera estar siempre atento y mantener su
creacion en secreto hasta cerciorarse de que no hay aves de rapifa
dando vueltas sobre su cabeza. En segundo lugar, aprenda a sacar

le dijo: "Cuando yo diga
VYal' tiras con toda la

fuerza, y veras quién de

nosotros es el mas

fuerte". Acto seguido,

bajo hasta la mitad del
camino hacia el rio, se
detuvo en un sitio donde
no podian verla el
hipopotamo ni el
elefante, y grito: -jYa!".
El elefante y el
hipopdtamo tiraron con
todo su vigor, pero
ninguno logro hacer
mover al otro, ya que
ambos tenian la misma

fuerza. Cada uno, por su

parte, tuvo que admitir
ante la tortuga que ella
era tan fierte como él.
Nunca haga lo que otros
pueden hacer por usted.
La tortuga dejo que
otros hicieran el trabajo,
vella se llevo los
laureles.

FABULA DEL ZAIRE

Sin duda, si el cazador
confta en la seguridad
de su carruaje, utiliza las
patas de sus seis
caballos y hace que
Wang Liang sostenga
las riendas no se
cansara y le resultara

facil alcanzar a los

animales mas veloces.
Pero si rechazara la
ventaja que representa el
carruaje, renunciara a
las utiles patas de sus
caballos y a la habilidad
de Wang Liang, y se
dispusiera a correr tras
los animales, no lograria
alcanzarlos jamas, por
mds que sus piernas

fuesen tan veloces como

las de Lou Chi. De
hecho, si se utilizan
buenos caballos y un
carruaje fuerte, hasta un
simple siervo seria
capaz de cazar
animales.

HAN-FEL-TZU, FILOSOFO
CHINO, SIGLO I A.C.

LEY N° 7 o7



LA GALLINA CIEGA

Una gallina que habia
perdido la vista,
acostumbrada a

escarbar la tierra para

buscar su alimento,
siguio escarbando con
diligencia a pesar de
estar ciega. ;Qué
sentido tenia el trabajo
del ingenuo animal?

Otra gallina que veia

perfectamente pero
cuidaba sus delicadas
patas no se apartaba de
su lado, pues disfrutaba,
sin escarbar, de los
frutos del esfuerzo de la
otra. Porque cada vez
que la gallina ciega
encontraba un grano, su
atenta compaiiera lo
devoraba.

FABULA.%

Gcerrnioup LESSING,
1729-1781
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provecho del trabajo de otras personas para fomentar su propia
causa. El tiempo es oro y la vida es corta. Si usted intenta hacerlo
todo por si mismo, terminara agotado, se dispersara y derrochara
sus energias en vano. Es mucho mejor conservar las fuerzas, vigilar
el trabajo de los demas y encontrar la forma de apropiarselo.

En el comercio y en la industria todo el mundo roba.
Yo mismo he robado bastante.

Pero yo sé como robar.
Thomas Edison, 1874-1931

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

En el mundo del poder rige la ley de la selva: hay quienes viven
de la caza y hay quienes, como las hienas o las aves carrofieras,
viven de la caza de los demas. Estos ultimos, menos creativos, a
menudo son incapaces de realizar el trabajo esencial y necesatio
para generar poder. Sin embargo, pronto comprenden que, si
esperan lo suficiente, siempre encontraran otro animal que haga
el trabajo por ellos. No sea ingenuo: en este preciso instante en
que usted esta trabajando afanosamente en un proyecto, esos
buitres estan sobrevolandolo, para ver como pueden hacer para
sobrevivir e incluso prosperar con la creatividad de usted. Es
inutil quejarse o amargarse, como lo hizo Tesla. Lo mejor es
protegerse y adecuarse al juego. Una vez que haya establecido
una base de poder, conviértase también usted en buitre y
ahorrese mucho tiempo y energia.

De los dos polos opuestos que entran en este juego, uno
puede ilustrarse con el ejemplo’del explorador Vasco Nudiez de
Balboa. Balboa tenia una obsesion: descubrir El Dorado, una
ciudad legendaria de enormes riquezas.

A principios del siglo xvi, después de sufrir incontables
penurias y hallarse muchas veces al borde de la muerte, encontro
las huellas de un imperio grande y muy rico, ubicado al sur de
México, en lo que hoy es Pert. Penso que, si lograba conquistar
el imperio inca y apoderarse de su oro, podria convertirse en un
segundo Cortés. El problema fue que, al tiempo que hacia ese
descubrimiento, la noticia de la existencia del imperio inca se
extendi6 entre cientos de otros conquistadores. Balboa no
comprendi6 que la mitad del secreto residia en guardar silencio
acerca de su descubrimiento y observar con cuidado a quienes lo
rodeaban. Algunos afnos después de que él descubrié la ubicaciéon
del imperio inca, un soldado de su propio ejército, Francisco Pi-
zarro, contribuyé a que Balboa fuese decapitado por alta traicion.
Luego, Pizarro se apoderé de lo que a Balboa le habia llevado
tantos afos encontrar.

El otro extremo es el del artista Peter Paul Rubens, quien, al
cabo de muchos afios de carrera, se vio inundado de encargos.
Rubens creé un sistema de trabajo: en un gran estudio empled
docenas de destacados pintores, uno especializado en vestimen-



tas, otro en fondos, y asi sucesivamente. Estableci6 una especie de
linea de produccién, que le permitia tener en obra, la forma
simultanea, una gran cantidad de telas. Cuando un cliente
importante visitaba su estudio, Rubens despachaba a los pintores
contratados. Mientras el cliente lo observaba desde un balcén,
Rubens trabajaba con increible velocidad y energia en un cuadro.

El cliente se iba asombrado ante ese hombre prodigioso, capaz de
pintar tantas obras maestras en tan poco tiempo.

Esta es la esencia de esta ley: aprenda a conseguir que otros
hagan el trabajo por usted, mientras que usted se lleva los laureles
y aparenta tener una fuerza y un poder casi divinos. Si considera
importante hacer usted mismo todo el trabajo, nunca llegara lejos
y correra el destino de los Balboas y de los Teslas de este mundo.
Encuentre personas que posean la habilidad y la creatividad de la
que usted carece. Contratelas y coloque su propio nombre por
encima de ellos, o busque una forma de apropiarse del trabajo
que hagan. De esa forma, la creatividad sera suya y aparecera
como un genio ante el mundo.

Hay otra aplicacion de esta ley, que no exige aprovecharse
del trabajo de los contemporaneos: utilice el pasado, una enorme
fuente de conocimiento y sabiduria. Isaac Newton lo denominaba
""pararse sobre los hombros de los gigantes'. Con esto queria
decir que, al hacer sus descubrimientos, habia construido sobre
los logros de los demas. Sabia que gran parte de su aura de genio
era atribuible a su sagaz habilidad para aprovechar al maximo los
descubrimiento de los cientificos de la antigiiedad, la Edad Media
y el Renacimiento. Shakespeare tomo6 prestados argumentos, ca-
ractetizaciones e incluso dialogos de Plutarco, entre otros esctitores,
dado que sabia que nadie habia superado al autor griego en lo
relativo a sutiles observaciones psicoldgicas y citas ingeniosas. A
su vez, scuantos autores posteriores han tomado prestado —plagia-
do— algo de la obra de Shakespeare?

Todo el mundo sabe que, hoy en dia, son muy pocos los
politicos que escriben sus propios discursos. Con sus propias
palabras no lograrian ganar un solo voto; toda su elocuencia o su
agudeza, mucha o poca, se la deben a quienes les escriben los
discursos. Otros hacen'el trabajo y ellos cosechan los aplausos. La
cara positiva de esto es que se trata de un poder accesible para
todo el mundo. Aprenda a utilizar el conocimiento del pasado y
quedara como un genio, aunque en realidad sélo posea gran
habilidad para tomar cosas prestadas de quienes lo precedieron.

Escritores que han explorado la naturaleza humana, antiguos
maestros de la estrategia, historiadores de la estupidez humana,
reyes y reinas que han pagado un alto precio por aprender a
manejar la pesada carga del poder: todos estos conocimientos estan
ahi, acumulando polvo, esperando que usted se pare sobre sus
hombros. La agudeza de ellos puede ser de usted; la habilidad de
ellos puede pertenecerle a usted; y ninguna de esas figuras volvera
ala vida para advertir a la gente que en realidad usted no tiene nada
de original. Usted puede arrastrarse por la vida cometiendo infinitos
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errores y desperdiciando su tiempo y su energia en el intento de
hacer cosas a partir de su propia experiencia. O, por el contrario,
puede usar los ejércitos del pasado. Como dijo Bismarck en cierta
oportunidad: "Los tontos dicen que aprenden con su experiencia.
Yo prefiero beneficiarme con la experiencia de los, demas".

Imagen: El buitre. De todas las criaturas de la
selva, es la que lleva la vida mas facil. El du-
ro trabajo de los demas se convierte en el
suyo propio. La incapacidad de so-
brevivir de otros se convierte en
su alimento. Preste atencion al
buitre: mientras usted tra-
baja con ahinco, él
revolotea por sobre
su cabeza. No lo
combata;
unase
a €l

Autoridad: Hay mucho que aptrender; la existencia es corta, y la
vida no es vida sin conocimientos. Por lo tanto, es un método
excelente adquitir conocimientos de todos los que nos rodean. De
esa forma, gracias al sudor de la frente ajena, lograra ganar la
reputacion de ser un- oraculo. (Baltasar Gracian, 1601-1658)

INVALIDACION

Hay momentos en que adjudicarse el mérito del trabajo realizado
por otros no es una forma de proceder inteligente: si su poder no
esta establecido con la firmeza suficiente, parecera que trata de
marginar a los demas. Para ser un brillante explotador de talen-
tos, su propia posicion debe ser inamovible, ya que de lo
contrario lo acusaran de fraudulento y enganador.

Asegurese de saber cuando conviene a sus fines permitir que
otros compartan el mérito con usted. Es particularmente
importante no ser codicioso cuando se tiene un amo a quien
servir. La histérica visita del presidente estadounidense Richard
Nixon a la Republica Popular China fue en principio su propia
idea, pero quiza nunca se hubiese llevado a cabo de no haber sido
por la sagaz diplomacia de Henry Kissinger. Y sin la habilidad de
Kissinger tampoco habria tenido el éxito que tuvo. Sin embargo,
en el momento de repartir méritos, Kissinger permitié que fuese
Nixon quien se quedara con gran parte de los laureles. Sabiendo
que, tarde o temprano, la verdad saldria a relucir, Kissinger tuvo
mucho cuidado de no poner en peligro su posiciéon en el corto
plazo acaparando la atencion, sino que manejoé el juego con gran
pericia: se atribuy6 los méritos del trabajo de sus subordinados al
tiempo que cedia con generosidad el mérito de su propio trabajo
a su superior. Es asi como se juega este juego.
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HAGA QUE LLA GENTE VAYA HACIA USTED Y,
DE SER NECESARIO, UTILICE LA CARNADA
MAS ADECUADA PARA LOGRARLO

CRITERIO
Cuando obligue a otro a actuar, deberd ser usted quien

en todo momento ejerza el control. Siempre es mejor lo-
grar que su contrincante se acerque a usted y abandone,
en este proceso, sus propios planes.

Atraigalo con ganancias fabulosas... y después proceda

a atacar. Usted tiene todos los ases en la mano.

rol
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OBSERVANCIA DE LA LEY

En el Congreso de Viena, en 1814, se reunieron las principales
potencias de Europa para repartirse lo que quedaba del derrota-
do imperio napolednico. La ciudad era una fiesta y los bailes de
gala eran los mas espléndidos que se hubieran visto jamas. Sin
embargo, Napoledn seguia proyectando su sombra. En lugar de
ejecutarlo o exiliarlo en un pais lejano, lo habian enviado a Elba,
una isla cercana a la costa italiana.

Aun preso en una isla, un hombre tan audaz y creativo como
Napoleon Bonaparte podia poner nerviosos a todos, incluso a la
distancia. Los austriacos planeaban hacerlo asesinar en Elba, pero
al fin decidieron que era demasiado arriesgado. Alejandro I, el
temperamental zar de Rusia, aumento la tensién ya reinante en
el Congreso cuando, al negarsele una parte de Polonia a la que
aspiraba, reaccionod con furia y amenazo: "i Cuidado con lo que
hacen, o liberaré al monstruo!". Todos sabian que se referia a
Napoleon. De todos los estadistas reunidos en Viena, solo
Talleyrand, ex ministro del Exterior de Napoleon, parecia calmo
y despreocupado. Era como si supiera algo que los demas
ignoraban.

Entre tanto, en la isla de Elba, la vida de Napoleon era una
burla a su gloria pasada. Como "rey" de Elba, se le habia permi-
tido establecer una corte: habia un cocinero, una encargada de su
guardarropa, un oficial pianista y un punado de cortesanos. Todo
aquello estaba destinado a humillar a Napoleon y, en apariencia,
el objetivo se estaba cumpliendo.

Aquel invierno, sin embargo, ocurri6é una serie de hechos tan
extranos y dramaticos que podrian haber formado parte de una
obra teatral. Elba fue rodeada por buques de guerra britanicos,
cuyos canones apuntaban a la isla y cubrian todos los posibles
puntos de salida. Sin embargo, el 26 de febrero de 1815, a plena
luz del dia, un barco con novecientos hombres a bordo recogié a
Napoleon y se hizo a la mar. Los ingleses lo persiguieron pero
la nave logro escapar. Aquella fuga casi imposible dejo atonita a
la poblacion de toda Europa y aterrd a los estadistas reunidos en
el Congreso de Viena.

A pesar de que hubiese sido méas seguro abandonar Europa,
Napoleon no sélo decidio retornar a Francia, sino que aposté aun
mas alto: marcho6 sobre Paris con un pequeno ejército, en la
esperanza de reconquistar el trono. Su estrategia funciono:
personas de todas las clases sociales se echaron a sus pies. Un
ejército al mando del mariscal Ney salio de Paris con la orden de
arrestarlo, pero cuando los soldados de Ney vieron a su adorado
lider de antafio, cambiaron de bando. Una vez mas, Napoleon fue
proclamado emperador. Los voluntarios comenzaron a engrosar
las filas de su nuevo ejército. El delirio se extendi6 por todo el
pais. En Paris, las multitudes enloquecieron. El rey que habia
reemplazado a Napoleon huyo del pais.

Durante los cien dias siguientes, Napoleon goberné Francia.



Sin embargo, el delirio pronto fue cediendo. Francia estaba en
bancarrota, sus recursos se habian agotado y no habia mucho
que Napoleon pudiese hacer para revertir la situacion. En junio
de ese mismo afio, en la batalla de Waterloo, fue definitivamen-
te derrotado. Esta vez sus enemigos habian aprendido la leccién:
lo exiliaron en la arida isla de Santa Elena, frente a la costa oc-
cidental de Africa. Alli perdi6 toda esperanza de poder fugarse.

Interpretacion

Solo varios afios después se conocieron los entretelones de la
dramatica fuga de Napoleon de la isla Elba. Antes de decidirse a
dar un paso tan audaz, los visitantes a su corte le habian dicho que
era mas popular que nunca en Francia y que el pais volveria a
recibirlo con los brazos abiertos. Uno de aquellos visitantes era el
general austriaco Koller, quien convencié a Napoledn de que, si
se fugaba de su prision, las potencias europeas, incluida Inglate-
rra, aceptarian su regreso al poder. Se le sugirié a Napoleon que
los ingleses lo dejarian escapar y, en efecto, su fuga se produjo en
medio de la tarde, a plena vista de los britanicos.

Lo que Napoleén no sabia era que detras de todo aquello
habia un hombre que manejaba los hilos cual habil titiritero. Ese
hombre era su ex ministro Talleyrand. Y Talleyrand hacia todo
aquello, no para resucitar los tiempos de gloria de Napoleon, sino
para aplastatlo de una vez por todas. Consideraba que la ambi-
ciéon del emperador desestabilizaba a toda Europa, y hacia ya
tiempo que se habia vuelto contra él. Cuando Napoleon fue
exiliado a Elba, Talleyrand protesté con vehemencia y afirmé que
era preciso enviarlo mucho mas lejos, pues de lo contrario nunca
habria paz en Europa. Pero nadie le prest6 atencion.

En lugar de esforzarse por imponer su opinion, Talleyrand se
tomo su tiempo. Trabajando entre bambalinas, consigui6 la adhe-
sion de Castlereagh y de Metternich, los ministros del Exterior de
Gran Bretafia y de Austria, respectivamente.

En una accion conjunta, los tres hombres tendieron la carna-
da para tentar a Napoleon a fugarse de su exilio. Incluso la visita
de Koller, que fue a susurrar promesas de gloria al oido del
exiliado, constituia parte del plan. Como maestro de la estrategia,
Talleyrand planeé todo por anticipado. Sabia que Napoleon
caeria en la trampa que le habia tendido. También previ6 que
Napoleoén llevaria otra vez a Francia a una guerra que, dada la
débil condicién en que se encontraba el pais, no podria durar mas
que unos pocos meses. Un diplomatico de Viena, que
comprendi6 que Talleyrand estaba detras de todo lo ocurrido,
comentd: "Incendio la casa a fin de salvarla de la peste'.
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Cuando coloco cebo para ciervos,
no disparo sobre la primera cervatilla que se acerque
a olisquear, sino que espero a que se haya
reunido toda la manada.
Otto von Bismarck, 1815-1898

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

¢Cuantas veces en la historia se ha repetido la siguiente situacién?
Un lider agresivo lleva a cabo una serie de movimientos audaces
que le confieren gran poder. Sin embargo, poco a poco su poder
alcanza el punto maximo y pronto todos se vuelven contra él. Sus
numerosos enemigos se unen. En sus intentos por conservar el
poder, el lider se agota al ir en una direccion y en otra, hasta que
inevitablemente cae. La razon por la cual este esquema se reitera
tan a menudo es que la persona agresiva muy rara vez ejerce el
control total sobre una situacion. Como no puede ver mas que
unos pocos pasos hacia adelante, no logra ver las consecuencias
de este o aquel movimiento. Dado que se ve obligado, constante-
mente, a reaccionar ante los movimientos de sus enemigos, cada
vez mas numerosos, y a las imprevistas consecuencias de sus
propias y drasticas reacciones, su energia agresiva se vuelve
contra €l mismo.

En los ambitos del poder, usted debe plantearse las siguientes
preguntas: ¢Qué sentido tiene moverme frenéticamente en
distintas direcciones, tratando de resolver problemas y derrotar a
mis enemigos, si nunca logro controlar la situacion? ¢Por qué
siempre tengo que reaccionar a los hechos, en lugar de dirigirlos?
La respuesta es simple: usted tiene una idea equivocada del
poder.

Usted confunde accion agresiva con accion eficaz. Y la
mayoria de las veces la accion mas eficaz es permanecer en
segundo plano, mantener la calma y dejar que otros terminen
frustrados por las trampas que usted les ha tendido, apuntando a
un poder-a largo plazo y no a un triunfo rapido e inmediato.

Recuerde: la esencia del poder es la capacidad de mantener
la iniciativa, de lograr que los demas reaccionen frente a sus
acciones y conseguir que sus adversarios y quienes lo rodean se
pongan a la defensiva. Cuando logre que los demas vayan hacia
usted, pronto controlara la situacion. Y el que controla la situa-
cion es el que tiene el poder. Para alcanzar esta situacion deben
suceder dos cosas: usted debera aprender a dominar sus
emociones y a no actuar nunca bajo la influencia de la ira; pero
mientras tanto debera jugar con la tendencia natural del ser
humano a reaccionar con ira cuando lo presionan o enganan. A
la larga, la capacidad de hacer que los demas vayan hacia usted
es un arma mucho mas poderosa que cualquier otra herramienta
de agresion.

Analice de qué manera Talleyrand, el maestro de este arte,



llevé a cabo su delicada estrategia. En primer lugar, supero6 el
impulso de tratar de convencer a sus colegas de la necesidad de
desterrar a Napoleon a un lugar muy distante. Es muy natural
desear persuadir a los demas, defender la propia causa e imponer
la propia voluntad mediante la oratoria. Pero esto a menudo se
volvera en su contra. Pocos de los contemporaneos de Talleyrand
creian que Napoleon seguia constituyendo una amenaza; por lo
tanto, si él hubiese malgastado su energia tratando de convencer-
los, s6lo habria logrado que lo consideraran un necio. De modo
que se calld la boca y dominé sus sentimientos. Y, lo mas
importante de todo, le tendié a Napoleén una trampa tentadora e
irresistible. Conocia la debilidades del ex emperador, su
impetuosidad, sus ansias de gloria y de lograr el amor de las
multitudes, y jugod estas cartas a la perfeccion. Cuando Napoleon
mordi6 el anzuelo, no existia peligro alguno de que su regreso
alcanzara el éxito que deseaba y malograra los planes de
Talleyrand, quien sabia mejor que nadie de la situacion de desa-
bastecimiento de Francia. Pero aun en el caso de que Napoleon
hubiese logrado superar esas dificultades, sus probabilidades de
éxito habrian sido mayores de haber sido €l mismo quien eligiera
el momento de actuar y el escenario de la accion. Al tender su
trampa, fue Talleyrand quien manejo esos factores, pues €l
decidio6 el momento y el lugar.

Todos disponemos de una cuota determinada de energia, y
llega un momento en que nuestra capacidad se halla en su
apogeo. Cuando usted obliga al otro a ir hacia usted, el otro se
desgasta, pues derrocha su energia en el camino. En 1905, Rusia
y Japon estaban en guerra. Hacia muy poco que los japoneses
habian comenzado a modernizar sus buques de guerra, de modo
que Rusia poseia una armada mucho mas poderosa; sin embargo,
haciendo circular informacion falsa, el mariscal japonés Togo
Heihachiro indujo a los rusos a dejar su puerto en el mar Baltico,
pues les habia hecho creer que con un ataque sorpresivo podrian
borrar del mapa a la flota japonesa. La flota rusa no podia llegar
a Japon por la ruta mas corta —la que pasa por el estrecho de
Gibraltar y el canal de Suez hacia el océano Indico—, porque ese
paso estaba controlado por los ingleses y Japon se habia aliado
con Gran Bretana. Los buques rusos tuvieron que rodear el cabo
de Buena Esperanza, en el extremo sur de Africa, agregando mas
de seis mil millas de recorrido. Una vez que la flota paso el cabo
de Buena Esperanza, los japoneses hicieron circular otro rumor,
segun el cual la flota japonesa se dirigia al encuentro de los rusos
para atacarlos. Como consecuencia, los rusos hicieron todo el
viaje hasta Japon en estado de alerta de combate. Cuando
llegaron a destino, los marineros se hallaban tensos y agotados
por el exceso de trabajo, mientras que los japoneses, distendidos
y descansados, no habian hecho sino esperarlos. 'A pesar de su
falta de experiencia en las técnicas del moderno combate naval,
los japoneses aplastaron a los rusos.
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Otro beneficio de la actitud de hacer que su contrincante vaya
hacia usted —como lo descubrieron los japoneses con los rusos— es
que obliga a su adversario a operar en terreno extrafo.
Encontrarse en un entorno hostil lo pondra nervioso y a menudo
precipitara sus actos y lo llevara a cometer errores. Cuando se
trata de reuniones o negociaciones, siempre es conveniente atraer
al otro a nuestro tertitorio, o a un tetritorio elegido por nosotros.
Asi, uno se siente comodo y sereno en un entorno que le resulta
familiar, mientras que el otro, al encontrarse en un ambito
extrafio, es inducido sutilmente a tomar una posicion defensiva.

La manipulacién es un juego peligroso. Una vez que alguien
sospeche que lo estan manipulando, resultara cada vez mas dificil
de dominar. Pero cuando usted hace que su conttincante vaya
hacia usted, le genera la ilusion de que es ¢l quien controla la
situacion. El otro no percibe los hilos que lo estan manejando, asi
como Napoledn creyé que era ¢l el artifice de su audaz fuga y su
retorno al poder. Todo depende de cuan tentador sea el cebo que
usted utilice para atraer a su contrincante. Si la trampa es lo
bastante atractiva, la turbulencia de las emociones y ansias del
enemigo lo cegaran y no le dejaran ver la realidad. Cuanto mayor
sea su codicia, tanto mas facilmente se lo podra manipular.

Daniel Drew, un gran capitalista del siglo xix, era un maestro
en el manejo del mercado bursatil. Cuando queria que un
determinado paquete accionario fuese comprado o vendido, lo
cual haria subir o bajar los precios, rara vez optaba por una
accion directa. Una de sus tacticas consistia en pasar a toda prisa
por un club muy exclusivo, cercano a Wall Street, dando
muestras evidentes de ir camino hacia la Bolsa, y sacar su tipico
pafiuelo rojo para secarse la transpiracion de la frente. En ese
gesto, se le caia —en apariencia sin que él se diera cuenta— un
trozo de papel. Los socios del club, siempre atentos a los
movimientos de Drew, que intentaban prever, se abalanzaban
sobre el papel, que en forma invariable parecia contener
informacién confidencial sobre alguin tipo de acciones. De
inmediato se corria la voz y los socios del club compraban o
vendian sus acciones en cantidades masivas, con lo cual caian en
el juego perfecto de Drew.

Si puede lograr que otros caven su propia sepultura, spor qué
va a hacerlo usted? Los carteristas utilizan este método a la
perfeccion. La clave para robarle a alguien reside en saber en qué
bolsillo lleva la billetera. Los cartetistas expertos suelen ejercen su
oficio en las estaciones de ferrocarril y otros lugares donde hay
carteles que advierten al publico: "CUIDADO CON LOS CARTERIS-
TAS". Los transeuntes, al leerlos, automaticamente llevan la mano
ala billetera para asegurarse de que aun esta en su sitio. Para el
atento carterista, eso es como pescar con dinamita. Hubo casos en
que fueron los propios carteristas quienes colocaron este tipo de
carteles, para asegurarse el éxito.



Cuando se aplica la tactica de hacer que el otro venga hacia
uno, a veces conviene darle a entender la maniobra. De esa
manera, cambia el engafio por una manipulacion abierta. Las
ramificaciones psicologicas de esta forma de proceder son
profundas: la persona que logra que el otro vaya hacia ella
aparece como poderosa e inspira respeto.

Felipe Brunelleschi, el gran artista y arquitecto del
Renacimiento, cultivé el arte de hacer que los demas fueran a él,
como sefial de su poder. En cierta ocasién lo habian contratado
para reparar la cupula de la iglesia Santa Maria del Fiore, en
Florencia. Se trataba de un trabajo importante, que le daria
prestigio. Pero cuando los funcionarios de la ciudad contrataron a
un segundo hombre, Lorenzo Ghiberti, para que trabajara con
Brunelleschi, el gran artista se sintié ofendido. Sabia que Ghiberti
habia obtenido aquel trabajo sélo gracias a sus relaciones, que no
haria nada y aun asi se llevaria la mitad de los laureles. En un
momento critico de la construccion, Brunelleschi comenzoé de
pronto a padecer una misteriosa enfermedad. Se vio obligado a
suspender su trabajo pero tranquilizé a los funcionarios
diciéndoles que, como habian contratado a Ghiberti, éste podria
continuar solo. Pronto resulté evidente que Ghiberti era un
inepto total, y los funcionarios fueron a rogarle a Brunelleschi que
reanudara su trabajo. Brunelleschi ignoré sus ruegos e insistié en
que Ghiberti debia terminar el proyecto. Por tltimo sus emplea-
dores se dieron cuenta de cual era el problema y despidieron a
Ghiberti.

En forma milagrosa, Brunelleschi se recuperé6 al cabo de
pocos dias. No tuvo necesidad de manifestar su ira ni de ponerse
en ridiculo; simplemente aplic6 la tactica de "hacer que los demas
vayan hacia usted".

Si, en un momento dado, usted insiste, por amor propio y por
conservar su dignidad, en que los demas deben ir hacia usted y lo
logra, seguiran haciéndolo en el futuro, aun cuando usted no haga
nada para obligarlos.

Imagen: La trampa para
osos cubierta de miel. El caza-
dor de osos no persigue a su
presa. Un oso que se sabe perse-
guido resulta casi imposible de
atrapar y, en caso de ser acorrala-
do, su ferocidad es increible. Lo
que hace el cazador es tender
trampas cubiertas de miel. No se
agota ni arriesga su vida en la
persecucion de su presa. So-
lo pone el cebo y espera.
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Autoridad: El buen guerrero hace que

los demas vayan hacia él, y no va él ha-
cia los demas. Este es el principio de la
plenitud y el agotamiento de usted y de
los otros. Cuando induce a su contrin-
cante a ir hacia usted, las fuerzas del otro
siempre estaran agotadas; mientras usted
no vaya hacia el otro, conservara la
plenitud de sus fuerzas. Atacar el agota-

miento con la plenitud es como arrojar
piedras sobre huevos. (Zhang Yu, critico

del siglo xi, en un comentario sobre E/
arte de la guerra).

INVALIDACION

A pesar de que, por lo general, la politica mas inteligente consiste
en dejar que los otros se agoten corriendo tras usted, hay casos en
los cuales, por el contrario, un ataque repentino y agresivo
desmoraliza al enemigo de tal manera que sus energias se agotan.
En lugar de hacer que otros vayan hacia usted, usted va hacia
ellos, obliga a tomar una decisién y asume el mando. Un ataque
sorpresivo puede llegar a ser un arma temible, porque obliga a la
otra persona a reaccionar sin tener tiempo para pensar o

planificar su accién. Al no disponer de tiempo para reflexionar,

la gente comete errores de juicio y se pone a la defensiva. Esta
tactica es lo opuesto de tender una trampa y esperar, pero cumple

la misma funcién: usted logra que su enemigo reaccione en las
condiciones impuestas por usted.

Hombres como César Borgia y Napoléon utilizaron el factor
de la rapidez para intimidar y ejercer el control. Un movimiento
rapido e imprevisto aterra y desmoraliza al contrincante. Debera
elegir sus tacticas de acuerdo con las circunstancias. Si el tiempo
juega a su favor y sabe w usted y sus enemigos tienen, por lo
menos, el mismo poder, agote la fuerza de sus contrincantes
haciéndolos ir hacia usted. Si el tiempo le juega en contra —por
ejemplo, cuando sus enemigos son mas débiles y una espera les
dara oportunidad de recuperarse— no les dé ninguna oportuni-
dad. Ataque con rapidez, y no tendran escapatoria. Como dijo el
boxeador Joe Louis: "Podra correr, pero no podra esconderse".
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GANE A TRAVES DE SUS ACCIONES,
NUNCA POR MEDIO
DE ARGUMENTOS

CRITERIO

Cualquier triunfo circunstancial que usted obtenga a
traves de argumentacion verbal en realidad es solo una
victoria pirrica. el resentimiento y la mala voluntad que
asi genera son mds intensos y duraderos que cualquier
acuerdo momentdneo que haya logrado. Es mucho mads
eficaz lograr la coincidencia de otros con usted a través
de sus acciones, sin decir palabra alguna. No explique;,

demuestre.
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EL SULTAN Y EL VISIR

Un visir habia servido a
su amo durante unos
treinta anios y era
reconocido y admirado
por su lealtad, su
sinceridad y su devocion
a Dios. Su sinceridad,
sin embargo, le habia
ganado en la corte
muchos enemigos, que
difundieron falsas
historias sobre
su ambigiiedad y su
perfidia. Dia y noche le
llenaron los oidos al
sultan, hasta que éste
también comenzo a
desconfiar del inocente
visir y al fin condené a
muerte al hombre que le
habia servido fielmente
durante tantos arios. En
aquel lugar era
costumbre que los
condenados a muerte
fiesen atados de pies y
manos y arrojados al
corral en el cual el
sultan tenia encerrados
sus mds feroces perros
de caza, que de
inmediato se
abalanzaban sobre la
victima y
la desgarraban. Sin
embargo, antes de ser
arrojado a los perros, el
visir pidio que se le
concediera un ltimo
deseo: "Me gustaria que
me dieran diez dias de
gracia, para que pueda
pagar mis deudas,
cobrar lo que me deben,
devolver los objetos
cuya guarda me fue
encomendada por la
gente, distribuir mis
bienes entre los
miembros de mi familia
v mis hijos, y designar
un tutor para estos
ultimos". Después de
asegurarse de que el
visir no se fugaria,
el sultan le concedio su
pedido. El visir corrio a
su casa, recogio cien
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TRANSGRESION DE LA LEY

En el afio 131 a.C., el consul romano Publio Craso Dives
Muciano, al sitiar la ciudad griega de Pérgamo, se encontré con
que necesitaba un ariete para abrirse paso a través de las murallas
que la rodeaban. Algunos dias antes habia visto unos grandes
mastiles en un astillero de Atenas, de modo que ordené que le
enviaran de inmediato el mas grande. El ingeniero militar de
Atenas que recibié la orden consideré que lo que el consul
necesitaba era el mastil mas pequefio. Hablé y hablé, tratando de
convencer a los soldados que le transmitieron el pedido y
explicarles que el mastil mas pequefio era mucho mas adecuado
para el fin que se le daria. Ademas., seria mas facil de transportar.

Los soldados le advirtieron que su amo no era un hombre
cuyas ordenes se podian discutir, pero el ingeniero insistié en que
el mastil mas pequefio seria el unico que funcionaria con una ma-
quina que él estaba construyendo para empujarlo. Disefi6
diagrama tras diagrama y lleg6 al extremo de afirmar que, des-
pués de todo, él era el experto en la materia y que los soldados
no tenian ni idea de lo que hablaban. A su vez, los soldados, que
conocian a su jefe, convencieron al fin al ingeniero de que le con-
venia tragatse su pericia y obedecer la orden transmitida.

Una vez que los soldados se retiraron, el ingeniero siguio
reflexionando sobre el asunto. ¢Qué sentido tenia obedecer una
orden que llevaria al fracaso?, se preguntaba. Asi que envié el
mastil mas pequefio, seguro de que el consul comprenderia
cuanto mas eficaz era, y lo, recompensaria con equidad.

Cuando el mastil més pequefio llegé a destino, Muciano exi-
gi6 una explicacion a sus soldados. Estos le contaron que el
ingeniero habia presentado infinidad de argumentos a favor del
mastil mas pequefio, pero que al fin habia prometido enviar el
mastil mas grande. Muciano se puso furioso; no podia
concentrarse en el sitio ni considerar la importancia de derribar
las murallas antes dé que la ciudad recibiera refuerzos. Lo unico
en que podia pensar era en el impertinente ingeniero, de modo
que ordené que lo llevaran de inmediato a su presencia.

Cuando llego, algunos dias después, el ingeniero explicé al
consul, con todo detalle, las razones por las cuales el mastil mas
pequeno era el mas adecuado. Dijo que siempre era bueno
escuchar a los expertos en la materia, y que si intentaba el ataque
con el ariete mas pequeno, no lo lamentaria. Muciano espero a que
el ingeniero concluyera con su exposicion; luego lo hizo desnudar
delante de los soldados y azotarlo hasta causarle la muerte.

Interpretacion

El ingeniero, cuyo nombre no ha registrado la historia, habia
dedicado toda su vida al disefio de mastiles y columnas, y era
respetado como el mejor ingeniero de una ciudad que descollaba
en las ciencias. Sabia que tenia razén. Un ariete mas pequeno
permitiria imprimirle mayor velocidad y, por lo tanto, ejercer
mayor fuerza. Lo grande no necesariamente es lo mejor. Estaba



seguro de que el consul entenderia su razonamiento y terminaria
por comprender que la ciencia es algo neutral y que la razén

siempre debe imponerse. ;Cémo podria el consul persistir en su
ignorancia, si el ingeniero le demostraba, con detallados diagra-

mas, las teorias en que basaba su recomendacion?

El ingeniero militar era el prototipo del "argumentador", un
tipo de persona que se encuentra en todas partes y en todos los
tiempos. El argumentador no comprende que las palabras nunca
son neutrales, y que al discutir con un superior impugna la
inteligencia de alguien mas poderoso que él. Tampoco tiene
percepcion alguna de la persona con la que esta tratando. Dado
que todo individuo considera que esta en lo cierto y rara vez se lo
convence de lo contrario sélo con palabras, el razonamiento del
argumentador cae en oidos sordos. Cuando se ve acorralado, lo
unico que se le ocurre hacer es seguir discutiendo, con lo cual
cava su propia fosa. Una vez que ha logrado que la otra persona
se sienta insegura e inferior en cuanto a sus convicciones, ni la
elocuencia de Socrates podria salvar la situacion.

No es solo cuestion de evitar una discusion con quienes estan
por encima de uno. Todos nos creemos expertos en el ambito de
las opiniones y del razonamiento. Por lo tanto, hay que ser muy
cuidadoso: aprenda a demostrar lo acertado de sus ideas en forma
indirecta.

OBSERVANCIA DE LA LEY

En 1502, en el taller de la iglesia de Santa Maria del Fiore, en
Florencia, Italia, se encontraba un enorme bloque de marmol.
Habia sido una magnifico pedazo de piedra en bruto, pero un
torpe escultor lo habia perforado por error, dejando un agujero
en el sitio donde debian tallarse las piernas de una figura. Piero
Soderini, el alcalde de Florencia, pens6 en salvar el bloque
estropeado encargando la escultura a Leonardo da Vinci o a otro
maestro semejante; sin embargo, pronto desisti6 de la idea, ya
que todos coincidieron en que la piedra se hallaba arruinada sin
remedio. De modo que, a pesar del dinero que habia sido gastado
en la adquisicion, el bloque de marmol no hacia sino juntar polvo
en la oscura nave de la iglesia.

Asi quedoé el asunto, hasta que un dia unos amigos florentinos
del gran Miguel Angel decidieron escribirle al artista, que en
aquel tiempo vivia en Roma, pues creian que sélo él seria capaz
de hacer algo con aquel trozo de marmol que, a pesar de todo,
seguia siendo una magnifica materia prima. Miguel Angel viajé a
Florencia, examiné la piedra y llegd a la conclusién de que, en
efecto, podria tallar en ella una figura, si adaptaba la pose a la
forma en que la roca habia sido mutilada. Soderini argument6
que aquello seria una pérdida de tiempo pues nadie podria
reparar semejante desastre, pero al fin accedi6 a dejar que el
artista lo intentara. Miguel Angel decidi6 representar al joven
David, con la honda en la mano.

monedas de oro y fue a
visitar al cazador que
cuidaba los perros del
sultan. Le ofrecio las
cien monedas de oro y
le dijo: "Déjame cuidar
a los perros durante diez
dias". Elcazador
accedié y, durante los
diez dias que siguieron,
el visir cuido de las
bestias con suma
atencion, limpiandolas,
cepillandolas y
alimentandolas de lo
mejor. Al final del
décimo dia, los perros
comian de sus manos.
Al undécimo dia, el visir

fue llamado ante la

presencia del sultan, se
repitieron los cargos y el
gobernante observo
como ataban de pies y
manos al visir y lo
arrojaban a los perros.
Sin embargo, en contra
de lo que todos
esperaban, cuando los
perros lo vieron
corrieron hacia él
meneando la cola. Le
lamieron
afectuosamente los
hombros y comenzaron
a juguetear a su
alrededor. El sultan y
los demds testigos del
hecho quedaron
pasmados. Cuando el
sultdn le pregunté por
qué los perros le habian
perdonado la vida, el
visir contesto: "Estuve
cuidando de estos
perros durante diez dias.
Usted ha visto los
resultados con sus
propios ojos. Al sultan
lo he cuidado durante
treinta anos, ¢y cudl es
el resultado? Me
condenan a muerte
sobre la base de las
acusaciones de mis
enemigos". El sultan se
sonrojé, avergonzado.
No sélo le perdond la
vida al visir, sino que le
obsequié lujosas
vestimentas nuevas y le
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entrego, prisioneros, a
los hombres que lo
habian calumniado. El
noble visir los puso en
libertad y siguio
tratandolos con
amabilidad

THE SUBTLE RUSE: THE
BOOK OF ARABIC

WISDOM AND GUILE,
SIGLO XIII

LAS OBRAS DE AMOSIS

Cuando Apries fue
destituido de la forma
en que lo he descrito,
Amosis ascendio al
trono egipcio.
Pertenecia al distrito de
Sais y era nativo de la
ciudad de Siuf Al
principio, los egipcios
lo despreciaban y no lo
respetaban mucho,
debido a sus origenes
humildes y plebeyos.
Pero mas adelante, con
gran sagacidad, logro
ganarse la adhesion sin
necesidad de recurrir a
medidas extremas.
Entre sus innumerables
tesoros, Amosis poseia
un recipiente de oro que
¢l y sus visitantes solian
usar para lavarse los
pies. Amosis mando
Sfundirlo y con el
material recuperado
hizo fabricar una
estatua en honor a uno
de los dioses y dispuse
que la erigieran en el
centro de la ciudad Los
ciudadanos, que
pasaban de continuo,
frente a la estatua, la
trataban con profunda
reverencia. Cuando
Amosis se entero de la
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Algunas semanas después, cuando Miguel Angel daba los
ultimos toques a la estatua, Soderini entr6 en su estudio. Como si
se considerara un experto, estudié con atencién la inmensa obra
y luego le dijo a Miguel Angel que, si bien la encontraba
magnifica, la nariz de David era demasiado grande. Miguel Angel
se dio cuenta de que Soderini estaba parado al pie de la
gigantesca figura, por lo cual no tenia la perspectiva adecuada.
Sin decir una palabra, le pidi6 que subiera con él al andamio.
Cuando lleg6 a la altura de la nariz, tomo¢ el cincel y también, con
disimulo, un punado del polvo de marmol que habia caido en los
tablones. Cuando Soderini se encontré en el lugar apropiado,
Miguel Angel comenz6 a golpear con suavidad la nariz, mientras
iba soltando, poco a poco, el polvo de marmol que habia
recogido. No cambié en absoluto el tamafio de la nariz, pero dio
toda la impresion de hacerlo. Al cabo de unos minutos de farsa,
dio un paso atras y dijo: "A ver qué le parece ahora". "Asi me
gusta mucho mas —respondié Soderini—. Ahora si que tiene vida."

Interpretacion

Miguel Angel sabia que, si cambiaba la forma de la nariz, podria
arruinar toda la escultura. Sin embargo, Soderini era un cliente
que se vanagloriaba de su criterio estético. Si lo ofendia al
discutir su juicio, Miguel Angel no sélo no ganaria nada sino que
se arriesgaba que no le encomendaran mas trabajo en el futuro.
Miguel Angel era demasiado inteligente como para discutir. Su
solucién consistié en cambiar la perspectiva de Soderini,
acercandolo a la nariz, sin hacerle notar cual era la verdadera
causa de su errénea percepcion.

Afortunadamente para la posteridad, Miguel Angel encontré
la forma de mantener intacta la perfeccién de su estatua y, al
mismo tiempo, hacerle creer al Soderini que la habia mejorado.
Este es el doble objetivo que se logra cuando uno impone su
posicion a través de las acciones, en lugar de recurrir a
argumentos verbales: nadie se ofende y uno logra su objetivo.

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

En el ambito del poder, es necesario que usted aprenda a juzgar
sus movimientos segun los efectos a largo plazo que surtan en los
demas. El problema de tratar de probar una posicién u obtener
una victoria mediante la argumentacion verbal reside en que
usted nunca puede determinar con certeza de qué manera sus
palabras afectan a las personas con las que esta discutiendo:
puede ser que en apariencia coincidan con usted, pero por dentro
quiza no aprueben sus ideas. O tal vez los haya ofendido algo que
usted dijo sin darse cuenta: las palabras tienen esa insidiosa
cualidad de ser interpretadas de acuerdo con el estado de animo
y las inseguridades del que las recibe. Ni siquiera el mejor
argumento tiene una base por completo sélida, dado que todos
hemos llegado a desconfiar de la naturaleza escurridiza de las



palabras. Y dias después de manifestar nuestra coincidencia con
alguien podemos volver a caer en nuestra posicién original,
aunque mas no sea por mero habito.

Hay algo que usted debe comprender: las palabras son mas
baratas por docena. Todo el mundo sabe que, en el fragor de una
discusion, todos decimos cualquier cosa con tal de apoyar nuestra
causa. Citamos la Biblia, hacemos referencia a estadisticas
imposibles de verificar. ¢A quién queremos convencer con
inconsistencias de esa indole? Los actos y las demostraciones
concretas son mucho mas convincentes y significativas. Estan ahi,
a la vista, podemos verlos y tocarlos: "Si, ahora la nariz de la
estatua esta perfecta". No hay palabras que ofendan ni posibles
malas interpretaciones. Nadie puede discutir una demostracion
concreta. Como decia Baltasar Gracian: "La verdad, por lo
general, no se oye; se la ve".

Sir Christopher Wren fue la version inglesa del hombre
renacentista. Habia logrado dominar las ciencias matematicas, la
astronomia, la fisica y la fisiologia. Sin embargo, durante su larga
carrera como el mas celebrado arquitecto de Gran Bretana,
muchas veces sus clientes le pidieron que introdujera en sus
disefios cambios contraproducentes o impracticables. Wren
siempre evité toda discusiéon u ofensa. Tenia otras formas de
demostrar qué era lo correcto.

En 1688 Wren disefi6 un magnifico edificio para el ayunta-
miento de la ciudad de Westminster. Sin embargo, el alcalde no
quedé satisfecho con el disefio; le dijo a Wren que temia que la
planta alta no fuera segura y pudiera derrumbarse sobre su oficina,
ubicada en la planta baja. Exigié que Wren agregara dos columnas
de piedra para reforzar el apoyo. Wren, que era un ingeniero
consumado, sabia que aquellas columnas no cumplirian propésito
alguno y que los temores del alcalde carecian de fundamento.
Pero, a pesar de ello, construy6 las dos columnas y el alcalde
queddé muy contento. S6lo muchos afios después, unos obreros,
subidos a un andamio para realizar trabajos de mantenimiento,
vieron que las columnas terminaban justo debajo del cielo raso.

Eran columnas falsas. Pero los dos hombres obtuvieron lo
que querian: el alcalde se quedo6 tranquilo, y Wren sabia que la
posteridad comprenderia que su diseno original funcionaba y que
las columnas eran superfluas.

El poder de saber demostrar las propias ideas radica en que
los rivales no se ponen a la defensiva y por lo tanto resultan mu-
cho mas faciles de persuadir. Hacerles sentir literal y fisicamente
qué es lo que usted les quiere demostrar tiene mucha mas fuerza
que cualquier argumento verbal.

En cierta ocasién, un provocador interrumpié a Nikita
Kruschev en el medio de un discurso en el cual denunciaba los
crimenes de Stalin. "Usted fue colega de Stalin —grit6 el hombre—.
<Por qué no se opuso a él en su momento?" Kruschev, que en
apariencia no alcanzaba a ver a la persona que lo habia
interrumpido, ladré: "¢Quién dijo eso?". Nadie levant6 la mano.

influencia que la figura
ejercia sobre el pueblo,
COnvoco una reunion y
revelo que la tan
reverenciada estatua
habia sido,
anteriormente, un
recipiente para baios
de pies, en la cual las
mismas personas que
ahora la reverenciaban
se habian lavado los
pies, orinado y
vomitado. Prosiguio
diciendo que lo mismo
sucedia con él, ya que
en un tiempo no habia
sido mas que una
persona comun y
corriente y que ahora
era rey. Y que asi como
habian llegado a
reverenciar el recipiente
transformado en
estatua, de la misma
manera debian
honrarlo y respetarlo
también a éL De esta
forma los egipcios
fueron persuadidos de
aceptarlo como su amo.
LAS HISTORIAS,

HERODOTO,
SIGLO V A.C.

DIOS Y ABRAHAM

El Mdaximo Dios habia
prometido que El no se
llevaria el alma de
Abraham a no ser que
el hombre quisiera
moriry le pidiera que
lo llevara con EL
Cuando la vida de
Abraham se fue
acercando a su fin'y
Dios determiné
llevarlo, envié un angel
bajo la forma de un
anciano decrépito y
discapacitado. El
anciano se detuvo
delante de la puerta de
Abraham y le dijo:
"Oh, Abraham,
quisiera algo para
comer". A Abraham le
sorprendio
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el pedido del anciano y
exclamé: "Para ti seria
mejor morir que seguir
viviendo en estas
condiciones”.

Abraham siempre tenla
en su casa comida
preparada para
eventuales huéspedes, de
modo que dio al
anciano un tazén

de sopa y unos trozos de
pan. El anciano se senté
a comer. Tragaba con
dificultad, haciendo un
gran esfuerzo, y en un
momento la comida se
le cayé de las manos,
demasiado débiles para
sostenerla, y se
desparramé por el
suelo. "Oh, Abraham
—dijo el anciano—,
aytdame a comer."
Abraham tomé la
comida y la llevé a los
labios del anciano. Pero
el alimento se "escurrié
por la barba y el pecho
del anciano. "¢Cudantos
anos tienes, anciano?",
pregunté Abraham. El
anciano mencioné una
cifra apenas superior a
la edad del mismo
Abraham. Entonces éste
exclamé: "Oh, Sernor
Dios, llévame contigo
antes de que llegue a la
edad de este anciano y
caiga en la misma
condicién desvalida de
él". En cuanto Abraham
hubo pronunciado estas
palabras, Dios tomé
posesion de su alma.

THE SUBTLE RUSE: THE
BOOK OF ARABIC WISDOM
AND GUILE, SIGLO XIII.

114 LEY N° 9

Los rostros permanecieron impasibles. Al cabo de unos segundos
de tenso silencio, Kruschev dijo, con voz serena: "Ahora saben
por qué no me opuse a €l en su momento". En lugar de
defenderse alegando que cualquiera que se encontrara frente a
Stalin sentia terror, pues sabia que la menor sefial de rebelion
significaria la muerte segura, les hizo sen#/r 1o que significaba
enfrentar a Stalin: la paranoia, el temor a abrir la boca, el terror
de enfrentar al lider (en este caso, Kruschev). La demostracion fue
tan visceral que no hizo falta ningtin otro argumento.

La mas poderosa persuasion va mas alla de la accion, para
entrar en el campo de los simbolos. El poder de un simbolo —una
bandera, un mito, un monumento a algin hecho emotivo— es
algo que todos entienden sin necesidad de palabras. En 1975,
cuando Henry Kissinger se hallaba enfrascado en frustrantes ne-
gociaciones con los israelies acerca de la devolucion de una parte
de la peninsula de Sinai que habian conquistado durante la guerra
de 1967, decidi6 suspender de pronto una reuniéon muy tensa y
hacer un poco de turismo. Visit6 las ruinas de la antigua fortaleza
de Masada, conocida por todos los israelies por ser el sitio donde,
en el afio 73 d.C., setecientos guerreros judios habian saltado a un
abismo, en un acto de suicidio masivo, antes que rendirse ante el
ejército romano que sitiaba la fortaleza. Los israelies comprendie-
ron de inmediato el mensaje tacito de la visita de Kissinger a
aquel lugar: los estaba acusando, indirectamente, de encontrarse
al borde de un suicidio masivo. A pesar de que la visita en si
misma no cambié su forma de pensar, los hizo reflexionar en
forma mucho mas profunda, algo que una advertencia directa no
habria logrado. Los simbolos de este tipo conllevan un gran
sighificado emocional. Cuando busque alcanzar el poder o
conservarlo, prQcure siempre ir por la ruta indirecta. También
elija con cuidado qué batallas quiere librar. Si, en el largo plazo,
no importa si la otra persona coincide con usted o no —o si el
tiempo y las experiencias personales del otro le haran entender lo
que usted quiere decirle—, lo mejor es no molestarse en demostrar
nada. Ahorre sus energias y aléjese.

Imagen: El sube-y-baja. Arriba
y abajo, arriba y abajo; asise
mueven los argumentadores,
sin llegar a ninguna parte.
Bajese del sube-y-baja y de-
muestre lo que quiere transmitir
sin presionar ni empujar. Deje
al otro arriba y permita
que la fuerza de gravedad
lo baje con suavidad a tierra.

Autoridad: Nunca discuta. En una sociedad no
debe discutirse nada; sélo presente resultados.
(Benjamin Disraeli, 1804-1881)



INVALIDACION

La argumentacion verbal cumple una funcion vital en el ambito
del poder: distraer y tapar sus huellas cuando usted quiere
engafar a alguien o lo sorprenden en una mentira. En estos casos
es ventajoso argumentar con toda la convicciéon de que pueda
hacer gala. Enrede a la otra persona en su argumentacion para
distraerla de sus movimientos enganosos. Cuando lo sorprendan
en una mentira, cuanto irds emotivo y convencido se muestre
tanto menos parecera estar mintiendo.

Esta técnica ha ayudado a salvar el pellejo a mas de un esta-
fador. En cierta oportunidad, el conde Victor Lustig, embaucador
por excelencia, habia vendido a docenas de victimas de todos los
Estados Unidos una caja que, cual afirmaba, copiaba dinero. Al
descubrir el engano, la mayoria de sus victimas optaba por no
hacer la denuncia policial, para evitar pasar verglienza en
publico. Pero un sheriff llamado Richards, del condado de
Remsen, Estado de Oklahoma, no era el tipo de hombre que
aceptara con tranquilidad que lo estafaran en 10.000 doélares, de
modo que rastre6 a Lustig hasta que una manana lo encontr6 en
un hotel en Chicago.

Lustig oy6 un golpe a su puerta. Cuando la abrio, se encontro
de frente con una pistola que le apuntaba. "¢Cuél es el problema?"
pregunto con toda calma. "iHijo de mil putas! —grit6 el sizen:l.
iLo voy a matar! iMe ha estafado con esa maldita caja que me ven-
dio!" Lustig simul6 total perplejidad. "¢Me esta diciendo que no
funciona?" pregunt6 con inocencia. "Usted sabe muy bien que
no funciona", contesté el shenff "Pero es imposible —replicé Lus-
tig—. ¢Esta seguro de haberla manejado bien?" "Hice exactamente
lo que usted me indicd", contesté Richards. "No, algo debe de ha-
ber hecho mal", insistié Lustig. Y asi continuaron dando vueltas y
vueltas, mientras el arma iba bajando poco a poco.

A continuacién, Lustig paso a la segunda fase de la tactica de
la argumentacion: bombardeé al otro con un farrago de explica-
ciones técnicas sobre la forma de manejar la caja, de tal modo que
confundi6 y envolvié por completo al shenff que se mostraba
cada vez menos seguro de si mismo y discutia cada vez con
menos conviccion. "Mire —dijo Lustig al fin—. Le devolveré ya
mismo su dinero. Ademas, le daré instrucciones por escrito sobre
como manejar la maquina e iré a verlo a Oklahoma para asegu-
rarme de que funcione como es debido. No puede fallar." El
sheriffaccedi6 de mala gana. Para dejarlo totalmente satisfecho,
Lustig sac6 un fajo de cien billetes de cien dolares y se los
entrego, al tiempo que le aconsejaba relajarse y pasar un fin de se-
mana divertido en Chicago. Mas tranquilo y un poco confundido,
el sheriffse marché. Durante los dias siguientes Lustig estudiaba el
diario todas las mananas. Por fin encontré lo que buscaba: una
breve nota que informaba del arresto, el juicio y la condena del
shenffRichards por haber hecho circular billetes falsos. Lustig
gano la discusion y Richards nunca mas volvié a molestarlo.

LEY N° 9
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PELIGRO DE CONTAGIO: EVITE A LOS
PERDEDORES Y LOS DESDICHADOS

CRITERIO

La desdicha de los demas puede conducirlo a la muerte:
los estados de animo son tan contagiosos y toxicos como
una enfermedad infecciosa. Aunque sienta que debe
tenderle una mano a alguien que se esta hundiendo, lo
unico que lograra con ello sera acelerar su propia caida.
A menudo, los perdedores son los artifices de su propia
desgracia y terminan por transmitirla a quien quiere
ayudarlos. Evitelos y, en cambio, frecuente a individuos

ganadores y felices.
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TRANSGRESION DE LA LEY
Marie Gilbert nacié en Limerick, Irlanda, en 1818. Lleg6 a Paris

alrededor de 1840 para hacer fortuna como bailarina y actriz.
Adopt6 el nombre de Lola Montes (su madre tenia una lejana
ascendencia hispanica) y afirmé ser una bailarina de flamenco
oriunda de Espana. A partir de 1845 su carrera comenzo a
languidecer, de modo que, para sobrevivir, se hizo cortesana;
pronto llegd a ser una de las mas exitosas de Paris.

Sélo un hombre podia salvar la carrera de bailarina de Lola:
Alexandre Dujarier, duefio —y también el critico de arte— del
diario de mayor circulacion en Francia. Lola decidi6 cortejarlo y
conquistarlo. Al investigar sus costumbres descubrié que Dujarier
salia a cabalgar todas las mananas. Como también ella era una
excelente jinete, sali6 a caballo una mafiana y se encontr6 "por
casualidad" con él. Pronto comenzaron a salir a cabalgar juntos
todos los dias. Algunas semanas después, Lola se mudé al
departamento de Dujarier.

Durante un tiempo ambos fueron muy felices. Con la ayuda
de Dujarier, Lola comenz6 a reactivar su carrera de bailarina. A
pesar del riesgo que ello significaba para su posicién social,
Dujarier anunci6 a sus amigos que se casaria con Lola aquella
primavera. (Lola nunca le habia confesado que a los diecinueve
anos se habia fugado con un inglés, con el cual continuaba legal-
mente casada.) A pesar de que Dujarier estaba profundamente
enamorado, su vida comenzé a desmoronarse.

Su suerte en los negocios cambiaba; sus influyentes amigos
empezaban a eludirlo. Cierta noche, Dujarier fue invitado a una
fiesta, a la que concurririan algunos de los jévenes mas
acaudalados de Paris. Lola queria ir a toda costa, pero él no se lo
permiti6. Esa fue la primera pelea de la pareja. Dujarier asisti6
solo a la fiesta. Alli, totalmente borracho, insulté a un influyente
critico teatral, Jean Baptiste Rosemond de Beauvallon,
supuestamente por algo que el hombre habia dicho acerca de
Lola. A la manana siguiente Beauvallon (que era el mejor tirador
de Francia) lo desafi6é a batirse en duelo. Dujarier intento
disculparse, pero el duelo se llevo a cabo y Dujarier fue muerto.
Asi termind la vida de uno de los jévenes mas prometedores de
la sociedad parisiense. Desconsolada, Lola abandoné Paris.

En 1946, Lola Montes estaba en Munich, donde decidio
cortejar y conquistar al rey Luis de Baviera. Descubri6 que la
mejor forma de abordar al soberano era a través de su edecan, el
conde Otto von Rechberg, un hombre que tenia gran debilidad
por las jovenes bonitas. Cierto dia, cuando el conde se encontra-
ba desayunando en un café al aire libre, Lola pasé por alli
montada en su caballo, sufrié una oportuna caida "accidental”" y
aterriz6 a los pies de Rechberg. El conde corri6 en su auxilio;
quedo encantado con ella y le prometié presentarla a Luis de'
Baviera.

Rechberg dispuso una audiencia con el rey, pero cuando

LANUEZ Y EL
CAMPANARIO

Una nuez se encontro
de pronto en el pico de
un cuervo, que la llevd
a lo alto de un
campanario; pero la
nuez cayo en una grieta
con lo cual escapé a su
terrible suerte.
Entonces le rogé a la
pared que le brindara
abrigo; le rogé por la
gracia de Dios y elogioé
la altura del
campanario, su belleza
y el noble tono de sus
campanas. "Como no
he podido caer a la
sombra de las verdes
ramas de mi viejo
padre y yacer en la
tierra a sus pies,
cubierta por sus hojas
caidas —continué la
nuez—, te pido que tu,
al menos, no me
abandones. Cuando me
vi en el pico del cruel
cuervo juré que si
escapaba concluiria mi
vida en un pequeno
hueco.”

Al oir esas palabras, el
muro, movido a
compasioén, de buen
grado alojé a la nuez
en el sitio en el que
habia caido. Al poco
tiempo la nuez se
abrié: sus raices fueron
introduciéndose entre
las rendijas de las
piedras y comenzaron
a separarlas; sus brotes
se alargaron hacia el
cielo. Pronto
sobrepasaron el
campanario y, a
medida que las
retorcidas raices
crecian en espesor,
comenzaron a
desplazar a las viejas
piedras de su lugary a
abrir grandes grietas.
Entonces el muro, ya
demasiado tarde,
lamenté la causa de su
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destruccion, al poco
tiempo se desmorono.

LEONARDO DA VINCI,
1452-1519

En su tiempo, Simon
Thomas fite un gran
médico. Recuerdo que
lo conoct un dia en la
casa de un acaudalado
anciano que sufria de
tuberculosis. Al
discutir con su paciente
distintas curas, le dijo
que una de las formas
de sanar seria la de
brindarme a mi la
posibilidad de disfrutar
de su compaiiia: eso le
permitiria fijar la
mirada en la frescura
de mi semblante, y sus
pensamientos en la
desbordante alegria y
el vigor de mi joven
virilidad, al llenar
todos sus sentidos con
la flor de mi juventud,
su estado podria
mejorar. Lo que se
olvido de decir es que
el mio podria
empeorar.
MONTAIGNE, 1533-1592

Hay muchas cosas de
las que se afirma que
son contagiosas. La
somnolencia puede ser
contagiosa, asi como el
bostezo. En una
estrategia en gran
escala, cuando el
enemigo se encuentra
nervioso y muestra
inclinacion a moverse
de prisa, no le haga el
menor de los casos.
Demuestre de manera
ostentosa una calma
total, y su enemigo

se contagiard y se
distenderd. Usted le
contagiarad su espiritu.
Tenga presente que
puede contagiarle un
espiritu desaprensivo y

//S LEY N° 10

Lola llegé a la antesala oy6 que Luis de Baviera decia que se

hallaba demasiado ocupado como para encontrarse con una
extrafia que procuraba favores. Lola aparto6 a los guardias e
ingresé en la sala donde se encontraba el rey. En el forcejeo con
los guardias, de alguna forma la parte delantera de su vestido se

desgarr6 (quiza lo hizo ella misma, quizas uno de los custodios),
de manera que, ante la mirada aténita de todos, y sobre todo de
la del rey, sus pechos desnudos quedaron al descubierto. Lola
obtuvo su audiencia con Luis de Baviera. Cincuenta y cinco horas

después, debuto en los escenarios bavaros. Las criticas fueron
espantosas, pero ello no impidi6 que el rey le consiguiera mas
actuaciones para ella.

Segun sus propias palabras, Luis de Baviera habia sido
""hechizado" por Lola. Comenz6 a aparecet en publico del brazo
con ella y le compré y amobl6 una vivienda en una de las zonas
mas elegantes de Munich. A pesar de que tenia fama de tacafio y
no solia ser afecto a las extravagancias, comenzo a colmar a Lola
de regalos y a escribitle poemas de amor. Convertida en amante
favorita del rey, fue catapultada a la fama de la noche a la
mafiana.

Lola comenz6 a perder su sentido comun. Cierto dia, durante
una de sus cabalgatas, vio a un hombre mayor que cabalgaba mas
adelante, con demasiada lentitud para el gusto de ella. Como no
conseguia pasarlo, comenz6 a golpearlo con la fusta. En otra
ocasion, saco a su petro a pasear sin llevarlo de la correa. Cuando
el animal atacé a un transeunte, Lola, en lugar de ayudar al
hombre, lo golped con la correa del perro. Incidentes de este tipo
enfurecian a los conservadores ciudadanos de Baviera, pero el rey
defendia a Lola contra viento y marea, e incluso le consigui6 la
ciudadania bavara. Quienes conformaban su entorno trataron de
advertitle de los peligros que entrafiaba aquella relacién, pero el
rey despedia a todo aquel que osaba criticar a Lola.

Mientras los bavaros que hasta entonces habian amado a su
rey mostraban sin rodeos que le habian perdido todo respeto, Lo-
la fue nombrada condesa, residia en un nuevo palacio construido
para ella, y comenzo6 a meterse en politica, como asesora del rey.
Era una de las personas mas poderosas del reino. A medida que
su influencia sobre el gabinete del soberano iba creciendo, trata-
ba a los demas ministros con mayor arrogancia y desdén. Como
consecuencia, en toda Baviera comenzaron a producirse manifes-
taciones contra la amante del rey. Un pais otrora pacifico, de
pronto parecia hallarse al borde de una guerra civil, pues los es-
tudiantes clamaban en todas partes: "Raus mit Lola!".

Para febrero de 1848, Luis de Baviera ya no pudo resistir la
presion. Con profunda tristeza ordené a Lola que abandonara
Baviera de inmediato. Lola se fue, pero no sin antes cobrar una
importante "indemnizacién'. Durante las cinco semanas
siguientes, la ira de los bavaros se dirigié contra su antes tan
amado rey, que en marzo de aquel ario se vio obligado a abdicar.



Lola Montes se mudé a Inglaterra. Lo que necesitaba por
sobre todas las cosas era un halo de respetabilidad, de modo que,
a pesar de estar casada (aun no se habia divorciado del inglés), le
echo el ojo a George Trafford Heald, un joven y brillante oficial
del ejército, hijo de un influyente abogado. Aunque era diez afios
menor que Lola y podria haber elegido esposa entre las jovenes
mas bellas y adineradas de la sociedad britanica, Heald cayo bajo
su hechizo. Se casaron en 1849. No mucho después, Lola fue
arrestada, acusada de bigamia, pero logré eludir la carcel; ella y
Heald se dirigieron a Espafia. Tenian peleas terribles, y en cierta
ocasion Lola lo ataco con un cuchillo. Al fin terminé echandolo.
Cuando Heald regreso6 a Inglaterra, se encontr6 con que habia
perdido su cargo en el ejército. Marginado por la sociedad
inglesa, marché a Portugal, donde vivié en la pobreza. Al cabo de
pocos meses, concluyd su corta vida, en un accidente nautico.

Algunos afios mas tarde, el hombre que habia publicado la
autobiografia de Lola Montes fue a la bancarrota.

En 1853 Lola se mud6 a California, donde conocié a un
hombre llamado Pat Hull, con quien se cas6. Esta relacion, como
todas las anteriores, fue tormentosa; por ultimo lo abandoné por
otro hombre. Hull comenzé a beber y cayé en una profunda
depresion, que durd hasta su muerte, cuatro afios después,
cuando adn era relativamente joven.

A los cuarenta y un afios de edad, Lola doné todas sus ropas
y joyas, y se volvio hacia Dios. Recorri6 los Estados Unidos
dando conferencias sobre temas religiosos, vestida de blanco y
con el remedo de un halo como adorno en la cabeza. Muri6 dos
afios después, en 1861.

Interpretacion

Lola Montes atraia a los hombres con sus artimafias, pero el
poder que ejercia sobre ellos iba mas alla de lo sexual. Era a
través de la fuerza de su caracter que mantenia fascinados a sus
amantes. Los hombres eran atraidos hacia el remolino de su per-
sonalidad, que los envolvia y absorbia. Se sentian confundidos,
alterados, pero la intensidad de las emociones que ella les
generaba también hacia que se sintiesen mas vivos.

Como sucede a menudo con los contagios, los problemas
comenzaban a surgir s6lo con el correr del tiempo. La inherente
inestabilidad de Lola acababa por itritar a sus amantes. Llegaban
a involucrarse en los problemas de Lola, y su fijacion los
impulsaba a ayudarla. Este era el punto clave de la "enfermedad":
resultaba imposible ayudar a Lola Montes, pues sus problemas
tenian raices demasiado profundas. Una vez que el amante de
turno se identificaba con ellos, estaba perdido. Se veia envuelto en
peleas, y la toxicidad de la relacion se extendia a sus familiares y
amigos o, en el caso de Luis de Baviera, a toda una nacion. La
unica solucién consistia en separarse de Lola; de lo contrario,
sufririan la ruina.

exultante, el
aburrimiento, e incluso
la debilidad.

A BOOK OF FIVE RINGS,

MIYAMOTO MUSASHI,
SIGLO XVII

No consideres culto al
necio, aun cuando
puedas considerar
sabio a un hombre
dotado; y no taches de
verdadero asceta al
ignorante que hace
abstinencia. Evita
asociarte con necios,
sobre todo con
aquellos que se
consideran sabios. Y
no te sientas satisfecho
en tu propia
ignorancia. Procura
que tu trato sea solo
con hombres de buena
reputacion, porque es
con ese trato que el
hombre obtiene su
propio buen nombre.
¢No has visto acaso
como el aceite de
sésamo se combina con
rosas y violetas, y
como, al cabo de un
tiempo de esa
asociacion, deja de ser
aceite de sésamo para
ser calificado de aceite
de rosas o aceite de
violetas?

A MIRROR FOR PRINCES,
KAI KA'US IBN
ISKANDAR, SIGLO XI
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El tipo de personalidad toxica y contagiosa no se limita a las
mujeres; no tiene nada que ver con el sexo. Proviene de una
inestabilidad interior que se irradia hacia afuera y atrae el
desastre. Hay algo asi como un deseo de generar el caos y la
destruccion. Usted puede pasarse toda la vida analizando la
patologia de los caracteres toxicos, pero no pierda su tiempo:
limitese a aprender la leccion. Cuando sospeche que se encuentra
en presencia de una persona contagiosamente toxica, no discuta,
no intente ayudar, no derive a esa persona a sus amigos, o se vera
involucrado sin remedio. Huya de la presencia de la persona
toxica, o sufrira las consecuencias.

El tal Casio tiene una mirada descarnada y hambrienta. Piensa
demasiado... No conozco otro hombre a quien trataria de evitar con
tanta presteza como a ese enjuto Casio.... Hombres como él no
descansan mientras vean a alguien mds grande que ellos mismos, y por
lo tanto son muy peligrosos.

Julio César, William Shakespeare, 1564-1616

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

Los desafortunados de este mundo, que han sido golpeados por
circunstancias incontrolables, merecen toda la ayuda, la simpatia
y el apoyo que podamos brindarles. Pero hay otros que no han
nacido desafortunados o desdichados, sino que atraen las

desgracias a través de sus actos destructivos y su perturbador
efecto sobre los demas. Seria magnifico si pudiésemos ayudarlos
a levantar cabeza, a modificar sus esquemas de comportamiento,

pero la mayoria de las veces las cosas suceden a la inversa: son

los esquemas destructivos de ellos los que terminan por meterse

dentro de nosotros y cambiarnos. La razon es muy simple: el ser
humano es en extremo susceptible a los humores, a las emociones

e incluso a la forma de pensar de aquellas personas con las que

comparte su tiempo.

Los individuos desdichados y desequilibrados sin remedio tie-
nen una capacidad particularmente grande para contagiarnos su
toxicidad, gracias a la extrema intensidad de sus caracteres y emo-
ciones. A menudo se presentan como victimas, lo cual, a primera
vista, toma dificil comprender que sus desgracias son autogenera-
das. Antes de que uno pueda darse cuenta de la verdadera
naturaleza de sus problemas, ya ha sido contagiado por ellos.

Es necesario que comprenda lo siguiente: en el juego del
poder es de importancia crucial verificar con qué tipo de gente se
asocia. El riesgo de interactuar con personas contagiosas reside en
que usted desperdiciara un tiempo valioso y mucha energia para
liberarse de esa influencia negativa. Y, gracias a una especie de
culpa por asociacion, también perdera valor ante los ojos de los
demas. Nunca subestime los peligros del contagio que presenta
una persona toxica.



Existen muchas clases de personas toxicas de las que hay que
prevenirse, pero el mas virulento es el individuo que sufre de in-
satisfaccion créonica. Casio, el magistrado romano que conspird
contra Julio César, padecia de la insatisfaccién que proviene de una
profunda envidia. Simplemente no soportaba la presencia de al-
guien mas talentoso que él. Quiza presintiendo el resentimiento
que destilaba aquel hombre, Julio César no le confiri6 el cargo de
primer magistrado, que asigné, en cambio, a Bruto. Casio rumi6
y rumi6 su odio contra César, hasta convertirlo en algo patoléogi-
co. El propio Bruto, un convencido republicano, censuraba la
dictadura de César; si hubiese tenido la paciencia de esperar,
después de la muerte de César se habria convertido en el primer
hombre de Roma y podria haber enmendado los males que
generd su antecesor. Pero Casio le contagié su propio rencor,
llenandole los oidos con comentarios de los actos malvados de
César. Al fin convencié a Bruto y lo gan6 para su conspiracion.
Aquello fue el comienzo de una gran tragedia. Cuantas desgracias
habrian podido evitarse si Bruto hubiese aprendido a temer la
fuerza contagiosa de las personas toxicas.

Para este tipo de infecciones existe una sola solucion: la
cuarentena. Pero cuando usted al fin reconoce el problema, suele
ser ya demasiado tarde. Una Lola Montes lo apabulla con su
fuerte personalidad. Un Casio lo envuelve con sus confidencias y
la complejidad de sus sentimientos. ¢Cémo es posible protegerse
contra virus tan activos y patolégicos? La respuesta reside en
juzgar a la gente por el efecto que ejercen sobre el mundo que los

Imagen: Un virus. Invisible, penetra
rodea, y no por las causas que ellos nos presentan como motivo

nuestros poros sin advertencia previa y
de sus problemas. Los agentes de contagio pueden ser reconoci-

se esparce lenta y silenciosamente.
dos por las desgracias que atraen sobre si mismos, por su larga

Antes de que podamos darnos cuenta, la
lista de relaciones fracasadas, por la inestabilidad de su carrera y

infeccién nos ha invadido por completo.

por la misma fuerza de su caracter, que los envuelve y les hace
perder la razon. Tome estas sefiales como advertencia de que se
encuentra frente a una persona téxica altamente contagiosa.
Aprenda a verles el descontento de la mirada. Y, lo mas
importante de todo: no les tenga lastima. No se enrede tratando
de ayudarlos. La persona toxica no cambiara, pero usted quedara
atrapado.

La otra cara del contagio es igualmente valida y quiza mas
facil de comprender: hay personas que atraen la felicidad por su
buena disposicién, su euforia natural y su inteligencia. Pueden
constituir una fuente de placer, y usted debiera asociarse con ellas
para compartir la prosperidad que esas personas convocan.

Esto vale para algo mas que para el buen animo y el éxito.
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Todas las cualidades positivas pueden ser contagiosas. Talleyrand
tenia muchos rasgos extranos g intimidatorios, pero la mayoria de
la gente coincidia en que superaba a todos los franceses en
afabilidad, encanto aristocratico e ingenio. Talleyrand provenia
de una de las mas antiguas familias nobles del pais y, a pesar de
sus ideas democraticas y de su fe en la Republica Francesa,
conservaba los modales cortesanos. Su contemporaneo Napoleon
era, en muchos aspectos, por completo opuesto: un campesino de
Corcega, taciturno, poco gentil y hasta violento.

Napoledn no admiraba a nadie tanto como a Talleyrand.
Envidiaba el trato que tenia su ministro con la gente, asi como su
gracia y su habilidad para seducir a las mujeres, y trataba por
todos los medios de tenerlo cerca, en la esperanza de absorber la
cultura de que €l carecia. No cabe duda de que Napoleon fue
cambiando a lo largo de su gobierno; muchas de sus asperezas se
suavizaron gracias a su constante asociacion con Talleyrand.

Utilice el aspecto positivo de la 6smosis emocional y-
beneficiese con sus ventajas. Si, por ejemplo, usted es avaro y
mezquino por naturaleza, nunca llegara mas alla de ciertos
limites; ya que soélo las almas generosas alcanzan la grandeza.
Juntese con los generosos, y éstos lo contagiaran, abriendo en
usted todo lo que podria ser estrecho y limitado. Si usted es
taciturno, vuélquese hacia los individuos alegres. Si tiende al
aislamiento, obliguese a hacerse amigo de los gregarios. No se
asocie nunca con quienes comparten sus defectos, ya que sé6lo
reforzaran todo lo que a usted lo traba. Relaciénese solo con
aquellas personas con las que comparta afinidades positivas.
Convierta esta premisa en la regla basica de su vida, y se
beneficiara mas que con cualquier terapia.

Autoridad: Reconozca la buena
fortuna, a fin de poder elegirla como
companera; y a los desafortunados,
para poder evitarlos. El infortunio
suele ser culpa de la necedad, y
entre quienes la padecen no hay en-
fermedad mas contagiosa. Nunca
abra su puerta a la menor de las
desgracias, porque si lo hace otras
muchas la seguiran de inmediato...

INVALIDACION

Esta ley no admite invalidacion alguna. Su aplicacion es
universal. No se gana nada asociandose con quienes so6lo
contagian miseria y sus desgracias. En cambio, al acercarse a los
afortunados s6lo ganara poder y buena suerte. Si ignora esta ley,
lo hace bajo su propia responsabilidad.
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HAGA QUE LA GENTE
DEPENDA DE USTED

CRITERIO
Para mantener su independencia, es indispensable que
los demads lo quieran y necesiten. Cuanto mas confien y
dependan de usted, tanto mas libertad usted tendra.
Haga que la gente dependa de usted para lograr su
felicidad y prosperidad, y no tendrd nada que temer.
Nunca enserie a los demds lo suficiente como para que

puedan arreglarselas sin su ayuda.
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LOS DOS CABALLOS

Dos caballos llevaban
cada uno su carga. El
caballo que iba
adelante caminaba a
buen paso, pero el
caballo que iba detrds
del primero era muy
perezoso. Los hombres
comenzaron a pasar la
carga del caballo
perezoso al caballo que
iba adelante; cuando al
fin hubieron
transferido toda la
carga, el caballo que
iba atras le dijo a su
compariiero: ";Trabaja
y transpira! Cuanto
mas carga lleves, mas
peso tendrdas que
soportar”. Cuando
llegaron a la taberna, el
duerio de los caballos
dijo: "; Por qué habria
vo de alimentar dos
caballos, cuando uno
solo puede llevar todo
el peso? Haré mejor si
doy a uno todo el
alimento que quiera, y
le corto el ganiote al
otro. Al menos tendré
su cuero”. Y asi lo
hizo.

FABULAS,
LEON TOLSTOI,
1828-1910
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TRANSGRESION DE LA LEY
EA cierto momento de la Edad Media, un soldado mercenario (un
condottiero), cuyo nombre no fue recogido por la historia, salvo la
ciudad de Siena de un agresor extranjero. ¢Cémo lo recompensa-
ron los buenos ciudadanos de Siena? No habia dinero ni honores
que pudieran pagar la preservacion de la libertad de la ciudad.
Los ciudadanos pensaron en nombrar al mercenario Sefior de la
Ciudad, pero consideraron que tampoco aquello seria
recompensa suficiente. Al fin uno de los ciudadanos se presentd
ante la asamblea que debati6 el asunto y dijo: "Matémoslo, para
después honrarlo como nuestro santo patrono". Y asi lo hicieron.
El conde de Carmagnola fue uno de los mas valientes y
exitosos de todos los condottieri. En 1442, ya en su madurez, se
hallaba al servicio de la ciudad de Venecia, que se debatia en una
larga guerra con Florencia. Un buen dia el conde fue llamado de
regreso a Venecia. Como era un gran favorito del pueblo, lo
recibieron con todo tipo de agasajos y honras. Aquella noche
debia cenar con el dux en persona, en el palacio de éste. Sin
embargo, mientras se dirigia hacia el palacio noté que los
guardias lo conducian en direcciéon opuesta. Al cruzar el famoso
Puente de los Suspiros se dio cuenta de pronto del sitio al que lo
llevaban: a la carcel. Lo condenaron por un cargo fraguado y al
dia siguiente lo decapitaron en la plaza San Marco, frente a una
muchedumbre horrorizada que no conseguia comprender por
qué la suerte del conde habia cambiado de manera tan drastica.

Interpretacion
Muchos de los grandes condottieri del Renacimiento italiano

sufrieron la misma suerte que el santo patrono de Siena y el
conde de Carmagnola: ganaban batalla tras batalla para sus
empleadores, s6lo para encontrarse de pronto desterrados,
encarcelados o ejecutados. Ello no se debia a la ingratitud de
quienes los contrataban, sino a que habia muchos otros condottieri
tan capaces y valientes como ellos. Por lo tanto, eran
reemplazables; no se perdia nada al ejecutarlos. Por otra parte, los
mas veteranos solian adquirir gran poder y exigian cada vez mas
dinero por sus servicios. ¢Qué mejor solucién, entonces, que
deshacerse de ellos y contratar mercenarios mas jovenes y bara-
tos? Ese fue precisamente el destino del conde de Carmagnola,
que habia comenzado a actuar de manera imprudente e
independiente. Daba por sentado su poder, sin asegurarse antes
de si era en realidad indispensable para su empleador.

Este es el destino (aunque es de esperar que en un grado
menos violento) de quienes no logran que otros dependan de
ellos. Tarde o temprano aparecera alguien que pueda hacer su
tarea tan bien como ellos, alguien mas joven, mas fresco, mas
barato y menos amenazador.

Conviértase en ¢/ zinico que sepa hacer lo que hace y entrelace
el destino de quienes lo contratan con el suyo propio, de manera



tal que les resulte imposible desprenderse de usted. De lo
contrario, algiin dia se vera obligado a cruzar su propio Puente de
los Suspiros.

OBSERVANCIA DE LA LEY

Cuando Otto von Bismarck fue electo diputado ante el
Parlamento prusiano, en 1847, tenia treinta y dos anos de edad y
carecia de aliados o amigos. Tras observar a_su alrededor, decidié
no aliarse con los liberales ni con los conservadores ni con ningin
ministro en particular, y por cierto tampoco con el pueblo. Su
aliado seria el rey, Federico Guillermo Br. Su eleccién resulté
bastante extrana, ya que en aquel momento el rey se hallaba en
el punto mas bajo de su poder. Débil e indeciso, siempre cedia a
la presion de los liberales en el Parlamento; era un hombre sin
caracter, que adolecia de muchas fallas que Bismarck detestaba,
tanto en el plano personal cuanto en el politico. No obstante,
Bismarck cortejaba a Federico Guillermo w sin descanso, y
cuando los demas representantes atacaban al rey a causa de sus
tantas muestras de ineptitud, Bismarck era el tinico que lo
defendia.

A la larga _obtuvo su recompensa: en 1851 Bismarck fue
nombrado ministro del gabinete del rey. Entonces se puso a
trabajar. Una y otra vez obligaba al soberano a obrar de acuerdo
con sus propios designios, como la decisién de reforzar el ejército
y poner coto a los liberales. Bismarck trabajé sobre la inseguridad
que sentia Federico Guillerino con respecto a su hombria,
desafiandolo a ponerse firme y a gobernar con orgullo. Poco a
poco logro6 restituir los poderes del rey, hasta que la monarquia
volvié a ser la fuerza maxima en Prusia.

Cuando Federico Guillermo fallecio, en 1861, ascendio al
trono su hermano Guillermo. Este sentia un profundo rechazo
hacia Bismarck y no alimentaba la menor intencién de
conservarlo en el gabinete. Pero, por otra parte, habia heredado
la misma situacién que habia debido enfrentar su hermano: gran
cantidad de enemigos que querian socavar su poder. Hasta llego
a considerar la posibilidad de abdicar, ya que consideraba que
carecia de la fuerza necesaria para manejarse en una situacion tan
precaria y peligrosa. Pero Bismarck comenz6 a congraciarse con
él. Apoyaba al nuevo rey, le insuflaba fuerzas y le insistia para
que actuara con firmeza y decisién. El monarca empezo a
depender de la mano dura de Bismarck para mantener a raya a
sus enemigas y, a pesar de la antipatia que le inspiraba, al poco
tiempo lo nombré primer ministro. Los dos solian discutir con
vehemencia acerca de las politicas que debian implementarse
(Bismarck era mucho mas conservador), pero Guillermo
comprendia su dependencia. Cada vez que el primer ministro
amenazaba con renunciar, el rey cedia, una y otra vez, a sus exi-

EL GATO QUE
CAMINABA SOLO
Entonces la mujer se
eché a reir, ofreci6 al
Gato un tazon de leche,
blanca y tibia y le dijo:
"Oh, Gato, tii eres tan
sagaz como un hombre,
pero recuerda que no
hiciste tu trato con el
Hombre ni con el
Perro, y no sé qué
haran ellos cuando
lleguen a casa". "¢Y a
mi que me importa?
—contesté el Gato—. Si
tengo mi lugar en la
cueva junto al fuego, y
mi leche blanca y tibia
tres veces por dia, no
me importa lo que haga
el Hombre o el Perro."
... Ya partir de aquel
dia, mi amado, tres
hombres de cada cinco
que se precien como
tales arrojaran siempre
cosas contra el Gato,
dondequiera que lo
vean, y todo Perro que
se precie de tal correra
tras el Gato y lo
obligard a refugiarse en
lo alto de un drbol. Pero
el Gato también cumple
con su parte del trato.
Caza ratones y juega
con los bebés cuando
estd en la casa, siempre
y cuando no le tiren con
demasiada fuerza de la
cola. Pero cuando ha
cumplido, y entre tarea
y tarea, y cuando la
Luna se levanta y cae la
noche, el Gato sale a
caminar solo, y todos
los sitios le dan igual.
Entonces se va al
Humedo y Salvaje
Bosque o sube a los
Humedos y Salvajes
Arboles o camina por
los Humedos y Salvajes
Techos, meneando su
salvaje cola y
caminando en su salvaje
soledad.

JUST SO STORIES,

RUDYARD KIPLING,
1865-1936
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EL OLMO Y LA VID

Una vid joven y
vigorosa, vana y
ambiciosa de
independencia, y
afecta a moverse a su
antojo, desprecié la
alianza con un robusto
olmo que crecia cerca
de ella y cortejaba sus
abrazos. Como habia
alcanzado cierta altura
sin ningin tipo de
apoyo, la vid siguié
sacando flexibles
ramas, que alcanzaron
un largo superficial y
poco comun, y por
ello presumia ante su
vecino, para hacerle
ver que no necesitaba
de su ayuda. "Pobre y
necio arbusto
—contesté el olmo—.
Si quieres ser de veras
independiente,
deberias dedicar tu
savia a fortalecer y
engrosar tu tronco, en
lugar de desperdiciarla
en vano en ese follaje
innecesario. Dentro de
poco te veré
arrastrandote por el
suelo. Pero sin duda
reflejas a muchos
individuos de la raza
humana que, ebrios de
vanidad, han
despreciado la
economia, y que, por
sostener por un breve
momento su vacia
pretension de
independencia, han
agotado todos sus
recursos, gastdandolos
en frivolidades."
FABULAS,

ROBERT DODSLEY,
1703-1764
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gencias. En realidad era Bismarck quien determinaba la politica
estatal.

Afios mas tarde, las gestiones de Bismarck como primer
ministro de Prusia condujeron a la unificacion de los distintos
estados alemanes en un solo pais. Fue entonces cuando Bismarck
inst6 al rey a hacerse coronar emperador de Alemania, aunque en
realidad fue €l quien alcanz6 el pinaculo del poder. Como mano
derecha del emperador, canciller imperial y principe con titulo de
caballero, era €l quien manejaba todos los hilos del imperio.

Interpretacion

La mayoria de los politicos jovenes y ambiciosos, ante el
panorama politico de la Alemania de 1840, habrian procurado
construirse una base de poder entre los mas poderosos del
momento. Bismarck vio las cosas de otra manera. Unir nuestras
fuerzas a los poderosos puede resultar una necedad: es posible
que nos devoren o destruyan, como hizo el dux de Venecia con
el conde de Carmagnola. Nadie que sea fuerte de veras va a
querer depender de usted. Si usted es ambicioso, la tactica méas
inteligente consiste en elegir gobernantes o superiores débiles con
quienes crear una relacion de interdependencia. Asi, usted se
convierte en la fuerza, la inteligencia, la columna vertebral de
tales individuos. jCuanto poder puede llegar a poseer! Si se
desprendieran de usted, todo el andamiaje se derrumbaria.

La necesidad gobierna el mundo. La gente rara vez actua si
no se-ve obligada a ello. Si usted no se hace indispensable, sera
descartado a la primera oportunidad que se presente. En cambio,
si comprende las Leyes del Poder y hace que otros dependan de
usted para obtener beneficios y bienestar; si logra compensar sus
debilidades con sus propios "hierro y sangre", al decir de Bis-
marck, entonces conseguira sobrevivir a sus amos tal como lo
hizo él. Disfrutara de todos los beneficios del poder, sin sufrir las
espinas que conlleva ser el amo.

Un principe sabio sabra hallar la forma de mantener a sus
ciudadanos, de todo nivel y en toda circunstancia, dependientes del

Estado y de él. Y asi podra confiar siempre en ellos.
Nicolas Maquiavelo, 1469-1527

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

El maximo poder reside en lograr que los demas hagan lo que
usted quiere. Cuando logra esto sin tener que forzarlos o herirlos,
cuando por propia voluntad le otorgan lo que usted desea,
entonces su poder es intocable. Lo mas conveniente para alcanzar
este poder es crear una relacion de dependencia. Asi el amo
exigira sus servicios; sera débil e incapaz de funcionar sin usted.
Usted se ha infiltrado de manera tan profunda en todas las
decisiones del amo, que desprenderse de usted le acarrearia



grandes dificultades, o por lo menos le significaria perder un
tiempo precioso en la capacitaciéon de un reemplazante. Una vez

establecida una relacion de este tipo, sera usted quien lleve la voz
cantante y ejercera el control necesario para que su amo haga lo
que usted desea. Es el clasico caso del hombre detras del trono,

del siervo del rey que en realidad controla al rey. Bismarck no
tuvo necesidad de presionar a Federico ni a Guillermo para que
hicieran lo que €l queria. Simplemente dej6 en claro que, a no ser
que obtuviera lo que pedia, abandonaria su puesto dejaria al rey
por entero desamparado. Ambos reyes pronto bailaron-al compas
de la musica de Bismarck.

No sea uno de los tantos que, erroneamente, creen que la
maxima forma del poder es la independencia. El poder implica
una relacion entre la gente. Usted siempre necesitara a los demas
como aliados, rehenes o, incluso como débiles amos que le sirvan
de fachada. Un hombre por completo independiente vivira en
una cabana en el bosque, con la libertad de ir y venir a su antojo,
pero no tendra poder. Lo mejor a que usted puede aspirar es a
llegar a crear en los demas una dependencia tal que le permita
disfrutar de una suerte de independencia al reves, en que la
necesidad de los demas sea la base de su propia libertad.

Luis xi (1423-1483), el gran Rey Arania de Francia, tenia
debilidad por la astrologia. Habia en su corte un astrélogo, al que
admiraba mucho... hasta que un dia le predijo que una de las
damas de la corte moriria en el lapso de ocho dias. Cuando la
profecia se cumplid, Luis xi te sintié aterrado, pues reflexion6
que, o bien el astrologo habia asesinado a la mujer para probar la
exactitud de su profecia, o era tan versado en su ciencia que sus
poderes constituian una amenaza para el propio rey. Cualquiera
fuera el caso, merecia la muerte.

Una tarde Luis xi llamo6 al astrélogo a su habitacion, ubicada
en lo alto del castillo. Antes de que el hombre llegara, el rey
indico a sus sirvientes que, cuando €l diera la senal, debian
apresar al astrélogo, llevarlo hasta la ventana y arrojarlo al vacio.

El astrologo llegd a los aposentos del rey, pero antes de dar
la sefal Luis xi resolvié formularle una ultima pregunta: "Usted
afirma entender de astrologia y conocer el destino de los demas,
asi que digame cual sera su destino y cuanto tiempo de vida le
queda."

"Moriré exactamente tres dias antes que Su Majestad",
respondio el astrologo. El rey nunca dio la senal a sus siervos.
Perdon6 la vida al astrélogo y no sélo lo protegié durante toda su
vida, sino que lo colm6 de obsequios y lo hizo atender por los
mejores médicos de la corte.

El astrélogo le sobrevivi6 varios anos. Aunque con ello
opaco su poder profético, demostré su dominio del poder.

Este es el modelo: Haga que 'otros dependan de usted. Como
deshacerse de usted podria producir un desastre, e incluso la
muerte, su amo no se atrevera a tentar al -destino. Existen muchas
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formas de obtener una posicion de esta indole; lo indispensable
es poseer un talento y una habilidad creativa imposibles de
reemplazar.

Durante el Renacimiento, el principal obstaculo para el éxito
de un pintor era el modo de encontrar el mecenas adecuado.
Miguel Angel lo logré mejor que nadie: su mecenas fue el papa
Julio H. Sin embargo, ambos se enemistaron a causa de la
construccion de la tumba de marmol para el pontifice, y Miguel
Angel abandon6 Roma, disgustado. Para gran sorpresa de
quienes lo rodeaban, el Papa, no sélo no despidié a Miguel
Angel, sino que fue a buscarlo y, a su modo altanero, le rogé que
permaneciera en la corte. Sabia que, si bien Miguel Angel podria
encontrar otro mecenas, €l nunca podria encontrar otro Miguel
Angel.

No hace falta que usted posea el talento de un Miguel Angel,
pero si deberia tener una habilidad que lo diferencie del grueso
de la gente. Debe crear una situacion en la cual usted pueda
siempre encontrar otro mecenas o patrén, mientras que a su amo
le cueste gran esfuerzo encontrar a un siervo con similares
talentos. En caso de que no sea usted en realidad indispensable,
tendra que encontrar la forma de parecerlo. Si da la impresion de
poseer un conocimiento particular o una habilidad determinada,
dispondra de libertad y tiempo para hacer creer a sus superiores
que no pueden arreglarselas sin usted. No obstante, una
verdadera dependencia de su superior hacia usted torna al amo
maés vulnerable que en el caso de una falsa dependencia, y usted
siempre podra conseguir que su habilidad resulte indispensable.

Esto es lo que significa entrelazar los destinos: como la hiedra
trepadora, usted debe enrollarse en torno de la fuente de poder,
de modo tal que separarlo de ella cause un gran trauma. Y no
necesariamente tiene que enrollarse en torno del amo mismo;
cualquier otra persona indispensable en la cadena del poder
gunple la misma funcion.

Cierta vez Harry Cohn, presidente de Columbia Pictures,
recibi6 en su oficina la visita de un taciturno grupo de ejecutivos.
Corria 1951, ano en que se hallaba en su apogeo la caceria de
brujas contra los comunistas en Hollywood, liderada por el
Comité de Actividades Antiestadounidenses del Congreso de los
Estados Unidos. Los ejecutivos traian malas noticias: Uno de sus
empleados, el guionista John Howard Lawson, habia sido
acusado de comunista. Debian deshacerse de él de inmediato, o
prepararse para sufrir la ira del Comité.

Harry Cohn no era liberal; de hecho siempre haba sido un
tenaz republicano.

Su politico preferido era Benito Mussolini, a quien una vez
habia visitado y cuya foto enmarcada adornaba una de las
paredes de su estudio. Cuando detestaba ,a alguien, Cohn lo
califiaba de "desgraciado cotnunista". No obstante, y para gran
sorpresa de los. ejecutivos, Cohn les dijo que no despediria a



Lawson. No retuvo al guionista porque fuese tan buen escritor
—ya que en Hollywood habia muchos otros, y muy buenos—, sino
a causa de una cadena de interdependencia: Lawson era el
guionista de Humphrey Bogart, que a su vez era la estrella
maxima de Columbia. Si Cohn despedia a Lawson, arruinaria
una relacion muy rentable, que valia mucho mas que la mala
publicidad que le acarreara el hecho de desafiar al Comité.

Henry Kissinger logré sobrevivir a las numerosas sangrias
que se produjeron en la Casa Blanca durante el gobierno de Ni-
xon, no porque fuera el mejor diplomatico que Nixon pudiera
hallar —pues habia otros muy buenos negociadores en su equipo—
ni porque los dos hombres se llevaran bien (en realidad, se lleva-
ban muy mal). Tampoco compartian las mismas convicciones e
ideas politicas. Kissinger sobrevivié porque logré involucrarse
estrechamente en tantas areas de la estructura politica, que des-
prenderse de él llevaria al caos. El poder de Miguel Angel era
intensivo: dependia de una sola habilidad, su capacidad artistica.
El de Kissinger era extensivo. Habia logrado involucrarse en tantos
aspectos y areas diferentes del gobierno, que eso constituia de por
si su carta de triunfo, al tiempo que lo ayudé a ganar muchos
aliados. Si usted logra una posiciéon semejante, deshacerse de
usted puede resultar peligroso, ya que se correria el riesgo de
destejer todo tipo de interdependencias. Sin embargo, la forma
intensiva de poder procura mayor libertad que la extensiva,
porque la seguridad de quienes la poseen no depende de un amo
en particular ni de una posicién de poder determinada.

Para conseguir que los demas dependan de usted, un camino
es el de la tactica de servicio secreto. Al conocer los secretos de
otra gente, al tener informacioén que otros no quisieran que se
difundiera, usted sella su suerte con la de otros. Se convierte en
intocable. Las autoridades maximas de los Servicios Secretos han
mantenido sus puestos durante décadas; pueden crear o destruir
a un rey o, como en el caso del Edgar Hoover, a un presidente.
Pero dicho papel abunda tanto en incertidumbres y paranoia, que
el poder que brinda suele autoanularse. Uno no puede descansar
en paz, iy de qué sirve el poder si no le procura paz?

Una ultima advertencia: no piense que, por depender de
usted, su amo lo querra. Por el contrario, lo mas probable es que
lo odie y le tema. Pero, como dijo Maquiavelo, es mejor ser
temido que amado. El temor es algo que se puede controlar,
mientras que el amor es incontrolable. Depender de una emocién
tan sutil y cambiante como el amor o la amistad sélo le generara
inseguridad. Mas vale que la gente dependa de usted por temor a
las consecuencias de perderlo, que por el placer de su compania.
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Imagen: La vid con muchas espinas. Hacia abajo, las raices se hunden en la tierra,
profundas y ramificadas. Hacia arriba, las ramas atraviesan los arbustos, se enrollan

en torno de arboles y postes y alféizares de ventanas. Librarse de ella

costara tanta sangre y tanto sudor, que resulta mas facil dejarla trepar.
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Autoridad: Haga que la gente dependa
de usted. Ganara mas con tal depen-
dencia que con la cortesia. Quien ha
saciado su sed de inmediato le vuelve
la espalda a la fuente, pues ya no la
necesita. Cuando la dependencia desa-
parece, también desaparece toda
educacion y decencia, y después el res-
peto. La primera leccién que la
experiencia deberia ensefiarnos es la
de mantener la esperanza viva pero
nunca satisfecha, de modo que hasta
un amo soberano nos necesite siem-
pre. (Baltasar Gracian, 1601-1658)

INVALIDACION
El punto débil de hacer que otros dependan de usted reside en
que, en cierta medida, usted también depende de ellos. Pero
superar esta situacion implica deshacerse de sus superiores, lo
cual significa arreglarselas solo, sin depender de nadie. Esta es la
tactica monopélica de un J. P. Morgan o un John D. Rockefeller,
quienes liquidaron toda competencia para ejercer el control
absoluto. Si usted puede arrinconar el mercado, tanto mejor.
Pero no hay independencia de este tipo que no tenga su
precio. Usted se ve obligado a aislarse. Los monopolios a menudo
hacen implosién y se autodestruyen a causa de la presion interna.
También suelen provocar intensos resentimientos, que llevan a
sus enemigos a unirse entre si para combatirlos. El impulso de
ejercer el control absoluto suele resultar infructuoso y conducir a
la ruina. La interdependencia sigue siendo la ley de oro, mientras
que la independencia es una excepcion rara, y a veces fatal. Lo
mejor es ubicarse en una posiciéon de dependencia mutua y luego
atenerse a esta ley clave, en lugar de buscar su invalidacién. De
esa forma no sufrira la terrible presion a la que estan expuestos
los de arriba, y su superior sera en esencia su esclavo, porque é/
dependera de usted.
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PARA DESARMAR A SU VICTIMA,
UTILICE LA FRANQUEZA Y LA
GENEROSIDAD EN FORMA SELECTIVA

CRITERIO

Un gesto sincero y honesto compensara docenas de
actitudes dictadas por la hipocresia y la falsedad. El
gesto de franca y honesta generosidad hace bajar la
guardia aun al individuo mds desconfiado. Una vez
que su sinceridad selectiva haya abierto una brecha en
la armadura del otro, podra manipularlo y embaucarlo
a su antojo. Un obsequio oportuno —especie de caballo

de Troya— podrad cumplir el mismo objetivo.
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FRANCESCO BORRI,
CORTESANO Y
CHARLATAN

Francesco Giuseppe
Borri, oriudo de Milan,
cuya muerte, ocurrida
en 1695, cayé todavia
enelsiglo era urn
precursor de esa raza
especial de aventurero
charlatdn, un cortesano
o "caballero”
impostor... Su
verdadero periodo de
gloria comenzo
después de mudarse a
Amsterdam. Alli se
adjudicé el titulo de
Medico Universale,
mantenia una gran
comitiva y conducia un
carruaje de seis
caballos... Los
pacientes lo asediaban
y algunos invdlidos se
hacian llevar en litera
desde Paris hasta su
casa de Amsterdam.
Borri no cobraba por
las consultas; distribuia
grandes sumas entre
los pobres, y nunca se
supo que recibiera
dinero alguno por
correo o por giro
bancario. Como, a
pesar de todo, seguia
viviendo con gran
esplendor, se suponia
que poseia la piedra
filosofal. De pronto ese
benefactor desaparecié
de Amsterdam. Fue
entonces cuando se
descubrié que se habia
llevado dinero y
diamantes que le
habian entregado en
custodia.

THE POWER OF THE
CHARLATAN,

GRETE DE FRANCESCO,
1939
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OBSERVANCIA DE LA LEY

Corria 1926 cuando un hombre alto, muy atildado, fue a visitar a
Al Capone, el gangster mas temido de su tiempo. El hombre, que
hablaba con un elegante acento europeo, se presenté como el
conde Victor Lustig. Prometi6 que, si Al Capone le daba 50.000
dolares, €l haria que esa cifra se duplicara. Capone poseia fondos
mas que suficientes para realizar una "inversion" semejante, pero
no era su costumbre confiar grandes sumas a perfectos extrafos.
Miré con atencién al conde; aquel hombre tenia algo, era
diferente —su estilo, su alcurnia, sus modales—, de modo que
decidi6 seguirle el juego. Conté los billetes personalmente y se los
tendi6 a Lustig. "Bien, mi querido conde —le dijo—. Dupliqueme
esa suma en sesenta dias, tal como me prometié." Lustig se fue
con el dinero, lo colocé en una caja de seguridad en Chicago y
luego se dirigié a Nueva York, donde tenia en marcha otros
proyectos generadores de fondos.

Los 50.000 délares permanecieron en el Banco, intactos; Lus-
tig no hizo ningtn esfuerzo por duplicarlos. Dos meses después
regres6 a Chicago, retir6 el dinero y volvié a visitar a Capone.
Echo6 una mirada a los guardaespaldas del gangster, que lo
observaban con expresion imperturbable; sonrié con timidez y
dijo a Capone: "Le pido que acepte mis mas humildes disculpas.
Lo siento muchisimo, sefior Capone, pero el plan fracasoé... Es
decir, fracasé yo".

Capone se puso de pie con lentitud. Mir6, furioso, a Lustig,
mientras decidia en qué parte del rio arrojarlo. Entonces el conde
llevé una mano al bolsillo de su sobretodo, sacé los 50.000
doélares y los puso sobre la mesa. "Aqui, esta su dinero, senor. No
falta ni un centavo. De nuevo le pido mil disculpas. Esto es
realmente muy humillante para mi, pero las cosas no salieron
como habia pensado. Me habria encantado duplicar esta suma
para usted y para mi... Dios es testigo de que buena falta me
hace... pero el plan se malogro."

Capone volvi6 a tomar asiento, confundido. "Sé que usted es
un estafador, sefior conde —repuso Capone—. Lo supe en el
preciso instante en que entrd por esa puerta. Esperaba recibir los
cien mil délares... o nada. Pero esto... Que me devuelva mi
dinero.... Bueno...". "De nuevo le pido disculpas, sefior Capone",
dijo Lustig mientras recogia su sombrero y se dirigia hacia la
puerta. "iSanto Dios! iUsted es honesto! —grit6 Capone,
sorprendido—. Si esta en problemas, aqui tiene cinco mil para
sacarlo de apuros." Cont6 cinco billetes de mil délares de los
cincuenta mil, y se los tendié. El conde, en apariencia anonadado,
hizo una cortés reverencia, murmuré su agradecimiento y se
marcho, llevandose el dinero.

Los 5.000 dorares eran lo que Lustig habia planeado obtener
desde un principio.



Interpretacion

El conde Victor Lustig, un hombre que hablaba varios idiomas y
se vanagloriaba de su refinada cultura, fue uno de los grandes
estafadores de los tiempos modernos. Era famoso por su audacia,
su temeridad y, sobre todo, por su conocimiento de la psicologia
humana. En pocos minutos era capaz de analizar a una persona y
detectar sus puntos débiles; poseia una suerte de radar para
identificar a sus victimas. Lustig sabia que la mayoria de las
personas se rodean de defensas contra embaucadores y ladrones.
El trabajo del estafador consiste en hacer caer esas defensas.

Un método seguro para lograrlo es el de valerse de una apa-
rente sinceridad y honestidad. ¢Quién desconfia de una persona
sorprendida en un acto de evidente honestidad? Lustig utilizé
varias veces esa tactica de honestidad selectiva, pero con Capone
fue un paso mas alla. Ningtin estafador normal se hubiese
atrevido a realizar semejante jugarreta; habria elegido a su
victima por su debilidad, por esa expresion que permite anticipar
que sufriran la estafa sin osar quejarse. Estafar a Capone equivalia
a pasar el resto de la vida (lo poco que le quedaria) aterrado. Pero
Lustig comprendié que un hombre como Capone suele pasar su
existencia desconfiando de todo el mundo, ya que a su alrededor
no hay personas honestas o generosas, y estar siempre rodeado de
lobos resulta agotador y hasta deprimente. Un hombre como
Capone ansia ser destinatario de algin gesto honesto o generoso,
para sentir que no todo el mundo esta esperando la oportunidad
para robarle.

El acto de honestidad selectiva de Lustig desarmé a Capone,
porque fue algo por completo inesperado. Al estafador lo fascinan
estas emociones contradictorias, pues la persona que las experi-
menta resulta muy facil de distraer y enganar.

No tema poner en practica esta ley en el mundo de los
Capone. Con un gesto de honestidad o generosidad bien
calculado, lograra que la bestia mas brutal y cinica del reino coma
mansamente de sus-manos.

Todo se torna gris cuando no veo por lo menos una nueva aventura
en el horizonte. En esos casos la vida parece vacia y deprimente.
No puedo entender a los hombres honestos. Llevan una
vida desesperante, llena de aburrimiento.

Conde Victor Lustig, 1890-1947

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

La esencia del engafio es la distraccién. Distraer a la gente a la
que quiere enganar le dara tiempo y espacio para hacer las cosas
sin que ellos se percaten. Un acto de bondad, generosidad u
honestidad es la forma mas poderosa de distracciéon, porque
desarma las sospechas de los demés. Convierte a las personas en
ninos que aceptan ansiosos cualquier tipo de gesto afectuoso.
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En la antigua China, esto era llamado "dar antes de recibir".
El dar hace que a la otra persona le resulte dificil darse cuenta de
que le estan quitando algo. Es una herramienta que tiene
infinidad de aplicaciones practicas. Quitarle con descaro algo a
otra persona es peligroso, incluso para los poderosos, pues la
victima buscara vengarse. También es peligroso pedir lo que se
necesita, por mas cortésmente que uno lo haga: a no ser que la
otra persona vea algiin beneficio para si misma, puede llegar a
sentirse ofendida por la carencia que ve en usted. Aprenda a dar
antes de tomar. Con ello ablanda el terreno, suaviza cualquier
futuro pedido y genera un clima de distraccion. Y el acto de dar
puede adoptar distintas formas: un regalo, un gesto de
generosidad, un favor amable, una admisién "honesta"... lo que
sea.

Lo mejor es aplicar la honestidad selectiva en el primer
encuentro con otra persona. Somos todos hijos de la costumbre,
y la primera impresion que recibimos suele ser la que perdura. Si
alguien, al principio de la relacion, cree que usted es honesto,
costara bastante convencerlo de lo contrario. Y esto le ofrecera a
usted buen espacio para maniobrar.

Jay Gould, al igual que Al Capone, era un hombre que
desconfiaba de todo el mundo. A los treinta y tres anos ya era
multimillonario, en gran medida gracias a engafos y presiones.
En la década de 1860, Gould invirtié fuertemente en la linea
ferroviaria Erie Railroad, y luego descubri6 que el mercado habia
sido inundado con gran cantidad de falsos certificados
accionarios de la empresa.

En medio de la crisis, un hombre llamado Lord John
Gordon-Gordon le ofrecié ayuda. Gordon-Gordon, un lord
escocés, en apariencia habia hecho una pequena fortuna
invirtiendo en ferrocarriles.

Mediante la contratacion de expertos grafélogos, Gordon-
Gordon pudo probar a Gould que los culpables de los falsos
certificados accionarios eran algunos de los maximos ejecutivos
de la compania Erie Railroad. Gould le qued6 muy agradecido.
A continuacion, Gordon-Gordon le propuso unirse a €l y
comprar las acciones, con la idea de aduenarse de la Erie. Gould
accedio. Durante un tiempo el negocio parecié prosperar. Los dos
hombres se habian hecho buenos amigos, y cada vez que
Gordon-Gordon abordaba a Gould para pedirle dinero a fin de
comprar mas acciones, Gould se lo daba. Sin embargo, en 1873
Gordon-Gordon, vendi6 de repente todas sus acciones, con lo
cual gan6 una fortuna, pues hizo bajar drasticamente el valor del
paquete accionario de Gould. Luego desaparecio.

Gould se puso a investigar y descubrié que Gordon-Gordon
se llamaba en realidad John Crdwingsfield y que era el hijo
ilegitimo de un marino mercante y de una camarera de Londres.
A lo largo de la relacion de ambos hombres hubo muchas pistas
que indicaban que Gordon-Gordon era un estafador, pero su



honestidad y su apoyo inicial habian cegado tanto a Gould, que
tuvo que perder millones para tomar conciencia de lo sucedido.

Muchas veces un solo acto de honestidad no es suficiente. Lo
que se necesita es una reputacion honesta, basada en una serie de
actos, aun cuando éstos sean poco trascendentes. Una vez
establecida, esa reputacion resulta, al igual que las primeras
impresiones, muy dificil de cambiar.

En la antigua China, el duque Wu de Chéng decidié que
habia llegado el momento de hacerse cargo del cada vez mas
poderoso reino de Hu. Sin decir nada a nadie sobre su plan, se
caso6 con la hija del gobernante de Hu. Luego convoc6 a un
Consejo y dijo a sus ministros: "Estoy considerando llevar
adelante una campana militar. ¢Cual pais seria mas conveniente
invadir?". Tal como esperaba, uno de los ministros le respondi6:
"El pais que debe invadid. es Hu". El duque simul6 enfurecerse y
exclamo: "Ahora Hu es un estado hermano. ¢Por qué sugieres
invadirlo?". Hizo ejecutar al ministro, en castigo por su
observacion poco politica. El gobernante de Hu se enter6 de lo
sucedido y, teniendo en cuenta otros actos honestos de Wu y el
hecho de que se hubiera casado con su hija, no tom6 precaucion
alguna para defender su reino. Algunas semanas mas tarde, las
fuerzas armadas de Chéng invadieron y ocuparon el reino de Hu,
que nunca volvieron a abandonar.

La honestidad es la mejor forma de desarmar al desconfiado,
pero no la tnica. Cualquier acto noble y aparentemente altruista
podra servir a este fin. Quizas el mejor de todos sea un acto de
generosidad. Poca gente puede resistirse a ese don, ni siquiera el
mas duro de los enemigos, y es por eso que a menudo constituye
la forma perfecta de desarmar a la gente. Un regalo hace renacer
al nifio que hay en nosotros, con lo cual de inmediato bajamos
nuestras defensas. A pesar de que con frecuencia vemos las
acciones de los demas bajo la luz mas cinica posible, rara vez
distinguimos algiin elemento maquiavélico en un obsequio, que a
menudo oculta motivos ulteriores. Un regalo es el objeto perfecto
tras el cual esconder una actitud enganosa.

Hace mas de tres mil afios, los antiguos griegos cruzaron el
mar para rescatar a la bella Helena, que les habia robado Paris, y
para destruir Troya. El sitio dur6 diez largos afios, muchos héroes
murieron durante el mismo y ninguno de los bandos habia
logrado una victoria. Cierto dia, el profeta Calchas reuni6 a los
griegos.

"iDejad de asediar las murallas de Troya! —les dijo—. Debéis
encontrar otra forma mas ingeniosa para entrar en la ciudad. Nos
es imposible tomar Troya simplemente por la fuerza. Tenemos
que encontrar alguna estratagema habil." Al astuto jefe griego
Ulises se le ocurrio6 la idea de construir un gigantesco caballo de
madera, en cuyo interior podrian ocultarse soldados, y ofrecerlo
a los troyanos en sefial de buena voluntad. El hijo de Aquiles se
opuso a la idea; afirmé6 que no era cosa de hombres y que era mas
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honorable que miles murieran en el campo de batalla que obtener
una victoria de forma tan artera. Pero los soldados, ante la
eleccion de luchar otros diez afilos como hombres y morir con
todos los honores, u obtener una rapida victoria, optaron por la
solucioén del caballo, que se construy6 con rapidez. La
estratagema resulto exitosa y Troya cay6. Un regalo hizo mas por
la causa griega que diez afos de lucha.

La generosidad selectiva deberia for-
mar parte de su arse- Imagen: El ca- nal para el engafio.
La antigua Roma bailo de Troya. sitiaba desde hacia
anos la ciudad de Su ardid se ocul- los faliscanos, sin
conseguir conquistar- ta dentro de un la. Sin embargo, un
buen dia, cuando se magnifico obse- hallaba acampado
frente a las murallas quio que resulta de la poblacion, el ge-
neral romano Camilo irresistible a su vio que un hombre se
le acercaba, llevando contrincante. algunos ninos a su
presencia. El hombre Las murallas se era un maestro falis-
cano, y los nifios, los abren. Una vez hijos e hijas de los
ciudadanos mas no- que haya entra- bles y adinerados del
lugar. Con la excusa do, gamne la de llevarlos a dar un
paseo, el preceptor I>atalla. los entrego a los
romanos, en calidad de rehenes, con la es-
peranza de congraciarse con Camilo, el enemigo de la ciudad.

Camilo no retuvo a los niflos como rehenes. En cambio, hizo
desnudar al maestro, le até las manos a la espalda, entreg6 una
vara a cada uno de los chicos y les dijo que lo llevaran a golpes de
regreso a la ciudad. El gesto surtié un efecto inmediato en los
faliscanos. Si Camilo hubiese usado a los nifios como rehenes,
algunos ciudadanos habrian votado por la rendicion, y aun en caso
de que continuaran combatiendo, la resistencia de los faliscanos no
habria sido la misma. La negativa de Camilo a aprovecharse de la
situacion quebro la resistencia de los lugarefios, que se rindieron.
El calculo del general habia sido correcto. De todos modos, no
tenia nada que perder: sabia que la estratagema de los rehenes no
hubiese puesto fin a la guerra, o al menos no de inmediato. Al
revertir la situacion, se gané la confianza y el respeto del enemigo,
desarmandolo. La generosidad selectiva suele vencer al
contrincante mas tenaz: al apuntar directamente al corazon, se
corroe la voluntad de presentar batalla.

Recuerde: al jugar con las emociones de la gente, los actos de
bondad, generosidad u honestidad calculada pueden convertir a
un Capone en un nino crédulo. Pero, como sucede con cualquier
enfoque emocional, la tactica debe ponerse en practica con
cautela. Silos demas advierten las verdaderas intenciones de
usted la decepciéon que experimentaran se convertird en el mas
virulento odio y la mas absoluta desconfianza. Salvo que consiga
dar a su gesto una apariencia por completo sincera, absténgase de
jugar con fuego.



Autoridad: Cuando el duque Hsien
de Chin estaba por invadir YU, re-
gald jade y un tiro de caballos a los
habitantes. Cuando el conde Chih
estaba por invadir Ch'ou-yu, les re-
gal6 grandes carruajes. De ahi
proviene el refran: "Cuando esté
por tomar, debiera dar". (Han-fei-
tzu, filosofo chino, siglo III a.C.)

INVALIDACION

Cuando uno carga con un largo historial de fraudes y enganos, no
hay honestidad, generosidad ni bondad que consiga engafar a la
gente. Por el contrario, ese tipo de actitudes no hara mas que
llamar la atencion. Una vez que la gente lo conoce como una
persona artera y enganosa, actuar de repente con honestidad y
sinceridad resulta sospechoso. En tal caso, es mejor seguir desem-
penando el papel de tramposo.

En cierta oportunidad, el conde Lustig, en lo que fue la
mayor estafa de toda su carrera, estaba por vender la torre Eiffel
a un incauto industrial que crey6 que el gobierno franceés la
remataba como chatarra. El industrial estaba dispuesto a entregar
una gran suma de dinero a Lustig, quien habia representado, con
gran éxito, el papel de un funcionario del gobierno. Sin embargo,
a ultimo momento el hombre empezé a sospechar. En la actitud
de Lustig habia algo que le resultaba extrafio. En la reunion en la
cual le seria entregado el dinero, Lustig percibi6 la repentina
desconfianza de su victima.

El conde se acerco al industrial y le dijo, casi en susurros, que
ganaba un salario muy bajo, que se encontraba en dificultades
financieras, y otras cosas semejantes. Al cabo de algunos minutos,
el industrial comprendié que Lustig le estaba pidiendo una
coima. Entonces, por primera vez, el hombre se distendi6. Ahora
sabia que podia confiar en Lustig: dado que todos los
funcionarios del gobierno eran deshonestos, no le quedaron
dudas de que Lustig era lo que afirmaba ser. El hombre entrego
el dinero. Al actuar en forma deshonesta, Lustig consiguié dar
mayor realismo al papel que interpretaba. En este caso la
honestidad selectiva habria logrado el efecto contrario.

Con el paso de los anos, la reputacion del diplomatico
francés Talleyrand —conocido como un maestro del engafo y la
mentira— fue extendiéndose. Durante el Congreso de Viena
(1814-1815), por ejemplo invento historias fabulosas e hizo co-
mentarios extravagantes ante personas que sabian perfectamente
que mentia. Esa deshonestidad evidente no tenia otro objetivo
que enmascarar los momentos en que de veras los estaba
enganando. Cierto dia, entre amigos, Talleyrand dijo, con
aparente sinceridad: "En los negocios es fundamental poner
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siempre las cartas sobre la mesa". Sus amigos no lograban dar
crédito a lo que ofan: un hombre que nunca en su vida habia
puesto sus cartas sobre la mesa pedia que lo hicieran los demas.
Tacticas como ésta tornaban imposible distinguir entre las
verdaderas mentiras y las falsas. Al aceptar plenamente su fama
de deshonesto, Talleyrand preservaba su capacidad de engafiar.
En el ambito del poder nada es inamovible. A veces el
engafio abierto ayuda a borrar nuestras huellas, e incluso
despierta admiracion por la honestidad de nuestra deshonestidad.
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CUANDO PIDA AYUDA, NO APELE A LA
COMPASION O A LA GRATITUD DE LA
GENTE, SINO A SU EGOISMO

CRITERIO

Si necesita recurrir a la ayuda de un aliado, no se
moleste en recordarle el apoyo que usted le dio en el
pasado, o sus buenas acciones. Lo pasado se ignora o se
olvida. Si, en cambio, al formular su pedido de
colaboracion usted muestra elementos que beneficiaran a
la otra persona y hace gran hincapié en ellos, su
contrincante responderd con entusiasmo a su solicitud,

al detectar el beneficio que podria obtener.
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EL CAMPESINO Y EL
MANZANO

Un campesino tenia en
su_jardin un manzano,
que no daba frutos sino
que solo servia de
abrigo para

los gorriones y los
saltamontes. Ante esta
realidad, el campesino
decidio cortar el arbol;
empuiio el hacha y
asesto un golpe
violento a las raices del
manzano. Los
gorriones y los
saltamontes, le rogaron
que no cortara el arbol
que les daba abrigo,
sino que le perdonara
la vida, y ellos
cantarian para el
campesino, aliviando
asi sus labores. El
campesino no les
presto atencion alguna;
v asesto otro golpe de
hacha, y otro mas.
Cuando, llegé a un
hueco en el centro del
manzano, encontro un
panal lleno de miel.
Después de probar la
miel, dejo el hacha y,
considerando sagrado
al arbol, lo cuido con
gran dedicacion.

Lo unico que motiva al
hombre es el interés
personal.

FABULAS, EsoPO,

FINES DEL SIGLO V1
A.C.
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TRANSGRESION DE LA LEY

A principios del siglo xiv, el joven Castruccio Castracani, que era
un simple soldado raso, llegé a ser principe de la gran ciudad de
Lucca, en Italia. Una de las familias mas poderosas de la ciudad,
los Poggio, habia contribuido a su meteérico ascenso (obtenido
mediante traiciones y hechos sangrientos), pero una vez que
Castracani estuvo en el poder, los Poggio sintieron que su
protegido los habia olvidado. La ambicién del joven era mas
grande que la gratitud que pudiera sentir. En 1325, mientras
Castruccio luchaba contra Florencia, la principal rival de Lucca,
los Poggio conspiraron con otras familias nobles de la ciudad para
librarse del ambicioso principe.

Tras provocar una insurreccion, los conspiradores atacaron y
asesinaron al gobernador en quien Castruccio habia delegado el
gobierno de la ciudad durante su ausencia. De inmediato estalla-
ron tumultos, y los seguidores de Castruccio y los de Poggio se
trabaron en encarnizada lucha. Cuando el enfrentamiento alcanzé
su punto maximo, Stefano di Poggio, el miembro mayor de la fa-
milia, intervino y logré que ambos bandos depusieran las armas.

Stefano, un hombre amante de la paz, no particip6 en la
conspiracion, y advirtié a su familia que ello sélo produciria un
inutil bafio de sangre. Luego insisti6 en interceder, en nombre de
la familia, para persuadir de Castruccio a que escuchara las quejas
de los Poggio y satisficiera sus exigencias. Como era el miembro
mayor y mas sabio del clan, la familia accedié a confiar en su
diplomacia y no en las armas.

Cuando las noticias de la rebelion llegaron a oidos de
Castruccio, éste regres6 a toda prisa a Lucca. Sin embargo,
cuando arrib6 a la ciudad ya los combates habian cesado, gracias
a la intervencién de Stefano, y se sorprendi6 al encontrar la
ciudad serena y en paz. Stefano di Poggio, seguro de que
Castruccio le agradeceria el haber sofocado la rebelion, fue a
visitar al principe. Le explicé de qué manera habia logrado
pacificar la ciudad y le imploré piedad. Alegé que los rebeldes de
su familia eran jévenes e impetuosos, ansiosos de poder pero
carentes de experiencia. Recordé a Castruccio la generosidad con
que los Poggio lo habian tratado, y le pidi6 que perdonara a los
Poggio y escuchara sus reclamos. Esto era lo mas justo, agrego, ya
que su familia habia accedido a deponer las armas y en el pasado
siempre lo habia apoyado.

Castruccio escuché pacientemente. No se lo veia ni furioso ni
resentido. Por el contrario, asegur6 a Stefano que se haria justicia
y le pidi6 que llevara a toda su familia al palacio, para discutir los
reclamos y llegar a un acuerdo. Cuando se despidieron, Castruc-
cio dijo que le agradecia a Dios la oportunidad que le habia
brindado para demostrar su clemencia y su bondad. Aquella
noche toda la familia Poggio se present6 en el palacio. Castruccio
los hizo arrestar de inmediato y algunos dias después todos ellos
fueron ejecutados, incluido Stefano.



Interpretacion

Stefano di Poggio encarna a todos los que creen que la justicia y
nobleza de su causa triunfaran. Es cierto que el apelar a la justicia
y a la gratitud ha tenido éxito en ocasiones, pero en general

resulta fatal, sobre todo cuando se lidia con los Castruccios de

este mundo. Stefano sabia que el principe habia ascendido al
poder gracias a la traicion y a la inescrupulosidad. Después de

todo, era un hombre que habia asesinado a sangre fria a su mejor
amigo. Cuando le recriminaron el haber matado a su viejo amigo,

el principe replic6 que no habia ejecutado a un viejo amigo sino
a un nuevo enemigo.

Un hombre como Castruccio no conoce sino la fuerza y sus
propios intereses. Cuando comenzé la rebelion, sofocarla y
ponerse a merced del principe constituia la jugada mas
peligrosa del principe. Aun después de haber cometido ese
error fatal, Stefano di Poggio tenia todavia algunas opciones:
podria haber ofrecido dinero a Castruccio, o haberle hecho
promesas para el futuro, o senalado de qué manera los Poggio
podrian contribuir a incrementar atin mas el poder de
Castruccio (a través de su influencia sobre las familias mas
poderosas de Roma) y el ventajoso matrimonio que podrian
arreglar para él. En lugar de apostar a alguna de estas
alternativas, Stefano se refiri6 al pasado y a deudas imposibles
de cobrar. Un hombre no sélo no esta obligado a la gratitud,
sino que ésta es a menudo una terrible carga, de la que con
gusto se librara en cuanto se le presente la ocasién. Y en este
caso, Castruccio tuvo la posibilidad de deshacerse de su deuda
de gratitud con los Poggio, eliminandolos a todos.

OBSERVANCIA DE LA LEY

En el afio 433 a.C., poco antes de que estallara la guerra del
Peloponeso, la isla de Corcira (hoy Corf() y la ciudad-estado
griega de Corinto se encontraban al borde de un conflicto
armado. Ambas partes enviaron embajadores a Atenas, en un
intento de ganar a los atenienses para sus respectivas causas. Era
mucho lo que se ponia en juego en esa gestion, dado que aquel
que tuviera a Atenas de su parte se aseguraria la victoria. Y quien
saliera victorioso de aquella guerra no tendria compasion con el
enemigo derrotado.

El. primero en hablar fue el embajador de Corfu, que
comenz6 por admitir que la isla nunca antes habia apoyado a
Atenas y que, por el contrario, se habia aliado con los enemigos
de esa ciudad. Entre Corfu y Atenas no habia lazos de amistad o
gratitud. El enviado dijo que, de hecho, Corfu solicitaba la ayuda
a Atenas s6lo porque le preocupaba su seguridad. Lo tinico que
tenia para ofrecer era una alianza basada en intereses mutuos.
Corfa poseia una flota que sé6lo era superada en magnitud y
fuerza por la propia flota ateniense. Una alianza entre ambos
estados crearia una fuerza naval formidable, capaz de iritimidar al

La mayoria de las
personas son tan
profundamente
subjetivas que, en el

fondo, no les interesa

nada ni nadie mas que
ellas mismas. Ante
cualquier tipo de
comentario, solo
piensan en su propio
caso y toda su atencion
es absorbida por
cualquier referencia
casual a algo que las
afecte en forma
personal, por mas
remoto que ello sea.
ARTHUR

SCHOPENHAUER,
1788-1860
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estado rival de Atenas, Esparta. Lamentablemente, eso era lo
unico que Corfu podria ofrecer.

El representante de Corinto pronunci6 un brillante y
apasionado discurso, que contrastaba marcadamente con la
presentacion parca y descolorida del representan de Corfu.
Hizo referencia a todo lo que Corinto habia hecho por Atenas en
el pasado. Se pregunto qué dirian los demas aliados de Atenas si
la ciudad llegaba a un acuerdo con quienes antes habian sido sus
enemigos, en lugar de aliarse con sus amigos del presente, que
habian servido con lealtad a los intereses de la ciudad; quizas
aquellos aliados rompieran sus acuerdos con los atenienses si
veian que éstos no concedian valor alguno a la lealtad. Hizo
referencia a la ley helénica y a la necesidad de devolver a Corinto
todos los favores que ésta habia hecho a Atenas. Cerrd su discurso
enumerando la cantidad de servicios que Corinto habia prestado
a Atenas y enfatizando la importancia de demostrar gratitud a los
amigos.

Después de este discurso, los atenienses se reunieron a deli-
berar. En una segunda ronda, una abrumadora mayoria voté por
la alianza con Corfli, dejando de lado a Corinto.

Interpretacion

La historia recuerda la nobleza de los atenienses, pero en realidad
eran fundamentalmente los realistas de la antigua Grecia. Para
ellos, toda la retorica y todos los argumentos emocionales del
mundo no podian competir con un sélido argumento pragmatico,
sobre todo si prometia incrementar su poder.

Lo que el embajador de Corinto no comprendio6 fue que, al
hacer referencia a la pasada generosidad de Corinto para con
Atenas, no lograria sino irritar a los atenienses, dado que, de
manera sutil e indirecta, les estaba exigiendo sentirse culpables y
obligados a la retribucion de los favores recibidos. Nada
importaba menos a los atenienses que los favores del pasado y los
sentimientos de amistad. Ademas, sabian que, aunque los otros
aliados de Atenas los consideraran ingratos por abandonar a
Corinto a su suerte, dificilmente romperian sus lazos con Atenas,
que en aquel momento era la ciudad mas poderosa de Grecia.
Los atenienses manejaban su imperio a través de la fuerza, y
cualquier aliado que se rebelara era obligado a someterse.

Cuando hay que elegir entre un discurso sobre el pasado y un
discurso sobre el futuro, la persona pragmatica siempre optara
por el futuro y olvidara el pasado. Tal como lo comprendio el
embajador de Corfl1, a una persona pragmatica siempre hay que
hablarle de modo pragmatico. Al final de cuentas, la mayoria de
la gente es pragmatica, pues muy rara vez actia en contra de sus
propios intereses.



La norma siempre ha sido que los débiles deben someterse a los
fuertes; y, ademas, consideramos que somos dignos de nuestro
poder. Hasta ahora también ustedes consideraban que lo éramos.
Pero ahora, después de calcular sus propios intereses, empiezan
a hablar en términos de bien y de mal. Consideraciones de esa
indole nunca han llevado a la gente a rechazar las
oportunidades de engrandecimiento ofrecidas por una fuerza superior.
Representante ateniense ante Esparta,
citado en La Guerra del Peloponeso, Tucidides, aprox. 465395 a. C.

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

Si usted busca el poder, constantemente se vera en situaciones
que le exigiran pedir ayuda a individuos mas poderosos. Pedir
ayuda es un arte que depende de la habilidad que usted posea
para comprender a la persona con la que esta tratando y
confundir sus propias necesidades con las del otro.

A la mayoria de las personas esto les resulta muy dificil,
porque se hallan por entero absorbidas por sus propios objetivos
y deseos. Parten de la suposicion de que la gente a la que le piden
un favor tiene un interés altruista en ayudarlos. Hablan como si
sus necesidades tuvieran importancia para los demas, mientras
que lo mas probable es que les resulten indiferentes. A veces
apelan a temas mas generales, como las grandes causas, o a
emociones como el amor y la gratitud. Se afanan por presentar un
panorama lo mas amplio posible, cuando las realidades simples y
cotidianas tendrian mucha mas fuerza. Lo que en general no se
comprende es que hasta la persona mas poderosa esta encerrada
en el circulo de sus propias necesidades, de modo que, si no se
apela a sus egocéntricos intereses personales, la otra parte sélo
considerara que usted esta, desesperado o, en el mejor de los
casos, que le esta haciendo perder el tiempo.

En el siglo xvi, unos misioneros portugueses intentaron duran-
te anos convertir al pueblo de Japoén al catolicismo, en la misma
época en que Portugal monopolizaba el comercio entre Japon y Eu-
ropa. Si bien los misioneros alcanzaron un moderado éxito en su
gestion, nunca llegaron hasta la elite que gobernaba el pais. De he-
cho, a comienzos del siglo )(vil su accion proselitista habia
provocado el completo rechazo del emperador japonés leyasu.
Cuando los holandeses comenzaron a llegar en masa al Japon, le-
yasu sinti6 un profundo alivio. Necesitaba de los europeos, por sus
conocimientos relativos al uso de las armas de fuego y la navega-
cioén, y por fortuna los holandeses no intentaban difundir su
religion; solo querian hacer negocios. De inmediato, Ieyasu tomo
medidas para expulsar a los portugueses. A partir de ese momento
trataria s6lo con los holandeses, de mentalidad practica.

Japon y Holanda tenian culturas en extremo diferentes, pero
ambos compartian una preocupacion universal: el interés propio.
Cada persona con la que usted trata en su vida es como si fuese
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otra cultura, un pais desconocido, con un pasado que no tiene
nada que ver con el de usted. Sin embargo, estas diferencias se
pueden superar apelando al propio interés. No sea sutil ni
indirecto: usted tiene un conocimiento valioso que compartir, o
llenara de oro los cofres del otro, o le prolongara la vida y lo hara
mas feliz. Ese es el idioma que todos hablamos y comprendemos.

El paso siguiente de este proceso consiste en comprender la
psicologia de la otra persona. ¢Es vanidosa? ¢Le preocupa su
reputacién o su posicion social? ¢Tiene enemigos que usted
puede contribuir a derrotar? ¢Sus Unicas motivaciones son el
dinero y el poder?

Cuando los mongoles invadieron China, en el siglo
amenazaron con anular una cultura que habia prosperado
durante dos mil anos. Su lider, Gengis Kan, sélo veia en China un
pais que carecia de ricas pasturas para sus caballos, de modo que
decidi6 destruir todas las ciudades, porque "sera mejor
exterminar a los chinos y dejar que crezca el pasto". Quien salvo
a China de la destruccién total no fue ni un soldado ni un general
ni un rey, sino un hombre llamado Yelu Ch'u-Ts'ai. Como €l
mismo era un extranjero, Ch'u-Ts'ai habia aprendido a valorar la
superioridad de la cultura china. Logré convertirse en un
confiable asesor de Gengis Kan y lo persuadié de que podria
obtener riquezas de aquel lugar si, en lugar de destruirlo,
simplemente cobraba impuestos a todos los habitantes. Kan
comprendio la practicidad de la propuesta y sigui6 el consejo de
Ch'u-Ts'ai.

Cuando Kan tom6 la ciudad de Kaifeng, al cabo de un largo
sitio, y decidi6 masacrar a todos sus habitantes (como lo habia
hecho en otras ciudades que habian intentado resistirse), Ch'u-
Ts'ai le dijo que los mejores artesanos e ingenieros de China se
habian refugiado en Kaifeng y que le valdria mas aprovechar sus
habilidades. Kan perdoné a la ciudad y sus habitantes. Nunca
antes habia demostrado Gengis Kan tanta piedad, pero no fue
piedad lo que salvo a Kaifeng. Ch'u-Ts'ai conocia muy bien a
Kan. Era un campesino barbaro a quien no le importaba la cultu-
ra )ni ninguna otra cosa que no fuese la guerra y los resultados
practicos. Ch'u-Ts'ai decidié apelar a la tinica emocién que podria
conmover a un hombre como aquél: la codicia.

El interés propio es la palanca magica que mueve a la gente.
Una vez que usted haya logrado hacerles ver de qué manera
podra satisfacer las necesidades o beneficiar la causa del otro, la
resistencia que se oponia a su pedido de ayuda desaparecera
como por arte de magia. A cada paso que dé en su camino hacia
la adquisicion de poder, usted debe aprender a meterse en la
mente del otro, ver sus necesidades y sus intereses, y deshacerse
de la pantalla de sentimientos propios que le impiden ver la
verdad. Una vez que domine ese arte, sus posibilidades no
tendran limites.



Imagen: Un cordon
que ata. El cordon
de la piedad y de la
gratitud es endeble

y se rompera al
primer golpe. No
se aferre a él para
salvar su vida. El
cordén del mutuo
interés esta tejido
por muchas fibras
y no se corta tan
facilmente. Le re-
sultara util durante
muchos afios.

Autoridad: El camino mejor y mas cotrto para
hacer fortuna es hacer comprender a los demas,
con toda claridad, que si promueven los

intereses de usted beneficiaran los de ellos.
(Jean de La Bruyére, 1645-1696)

INVALIDACION
Quizas algunas personas consideren desagradable y poco noble
que alguien apele a sus intereses propios, y prefirieran que se les
brindara la posibilidad de ejercer la caridad, la piedad y la
justicia, que es lo que las hace sentirse superiores a usted: al
pedirles ayuda, usted subraya la posicion y el poder de ese tipo
de individuo. Son lo bastante fuertes como para no necesitar na-
da de usted, salvo la oportunidad de sentirse superiores. Ese es el
vino que los embriaga. Se mueren por financiar su proyecto y
relacionarlo con los poderosos... siempre y cuando, por supuesto,
todo se realice en publico y por una buena causa (en general,
cuanto mas publico haya, mejor). Por lo tanto, no todos pueden
ser abordados con argumentos que apelen a su cinico egoismo.
Hay quienes retroceden ante ese tipo de argumentos, porque no
quieren parecer motivados por cosas de esa indole. Necesitan
oportunidades para demostrar en forma publica su buen corazon.
No sea timido. Concédales la oportunidad. Al pedirles ayuda
no los estafa ni se aprovecha de ellos: en realidad, dar (y que los
vean dando) les causa gran placer. Usted debera aprender a
detectar las diferencias entre los poderosos de una y otra clase, y
a determinar qué es lo que los motiva. Cuando emanan codicia,
no apele a la caridad. Cuando quieren parecer nobles y
caritativos, no apele a la codicia.
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MUESTRESE COMO UN AMIGO
PERO ACTUE COMO UN ESPIA

CRITERIO

Es de fundamental importancia saberlo todo sobre su
rival. Utilice espias para reunir informacion valiosa
que le permita mantener siempre una ventaja sobre él. Y
mejor aun: haga usted mismo de espia. Aprenda a
sondear con cuidado a la gente en corteses encuentros
sociales. Formule preguntas indirectas para lograr que
el otro revele sus intenciones y sus debilidades. Toda

ocasion es buena para ejercer el arte del espionaje.
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OBSERVANCIA DE LA LEY
Joseph Duveen fue, sin duda alguna, el mas grande de los

mardzands de su época. Entre 1904 y 1940 monopolizd casi por
completo el millonario mercado estadounidense de los
coleccionistas de arte. Pero habia un cliente al que no conseguia
atraer: el industrial Andrew Mellon. Duveen se juré que antes de
morir lo ganaria como cliente.

Los amigos de Duveen consideraban que aquél era un suefio
imposible, pues Mellon era un hombre cerrado y taciturno. Las
historias que éste habia oido acerca del gregario y elocuente
Duveen no le agradaban en absoluto, asi que habia dejado bien
en claro que no tenia el menor deseo de conocerlo. Sin embargo,
Duveen dijo a sus incrédulos amigos: "Mellon no sélo va a
comprarme una obra de arte, sino que pasaré a ser su proveedor
exclusivo". Durante varios anos persiguio a su presa, estudiando
los habitos y costumbres, gustos y fobias de Mellon. Para ello
empleo en secreto a varios empleados del industrial, con lo cual
obtuvo valiosa informacién. Cuando paso6 a la accion, conocia a
Mellon casi tan bien como la esposa de éste.

En 1921 el industrial viaj6 a Londres, donde se alojo en la
palaciega suite del tercer piso del hotel Claridge. Duveen ocup6
una suite situada inmediatamente debajo de la de Mellon, en el
segundo piso. Habia pedido a su valet que trabara amistad con
el valet de Mellon. Asi, el dia elegido por el marehand para hacer
su jugada, el valet de Mellon informé al valet de Duveen (quien
a su vez inform6 a Duveen) que el industrial marchaba por el
corredor hacia el vestibulo para llamar el ascensor.

Segundos mas tarde, Duveen subi6 al ascensor y —ioh,
sorpresal— alli estaba Mellon. "Buenas tardes, sefior Mellon —dijo
el marcha« y se presenté. Voy a la National Gallery, para ver
unos cuadros." Qué casualidad: aquél era justamente el lugar al
que iba Mellon. Asi que Duveen tuvo la oportunidad de
acompanar a su presa hacia el sitio preciso que aseguraria el éxito
de su gestion. Dureen conocia de memoria el gusto del industrial,
y mientras ambos deambulaban por el museo fasciné al magnate
con sus conocimientos. Daba la "casualidad" de que ambos
tenian gustos muy similares.

Mellon quedo gratamente sorprendido: aquél no era el
Duveen que habia imaginado, sino un individuo encantador y
discreto que obviamente tenia un gusto exquisito. De regreso en
Nueva York, Mellon visit6 la exclusiva galeria de arte de Duveen
y se enamoro6 de la coleccion que éste exhibia. Lo mas asombroso
era que todas las obras eran del estilo que €l deseaba poseer.
Durante el resto de su vida, Mellon fue el mejor y mas generoso
cliente de Duveen.

Interpretacion
Un hombre tan ambicioso y competitivo como Joseph Duveen no

dejaba nunca nada librado al azar. ¢Qué sentido tiene esperar que
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un golpe de fortuna permita seducir- a tal o cual cliente? Es como
tirar al blanco con los ojos vendados. Si uno se arma con algunos
conocimientos, la punteria mejorard mucho.

Si bien Mellon fue su logro mas espectacular, Duveen
también aplico su tactica de espionaje a muchos otros millonarios.
Contratando en secreto a los empleados domésticos de sus
clientes y pagandoles un sueldo fijo obtenia acceso constante a
informacion valiosa sobre las idas y venidas de los personajes en
cuestion, asi como sus gestos y otros detalles que le permitian
ponerse siempre en una situaciéon ventajosa. Un rival de Duveen,
que queria ganar como cliente a Henry Frick, observé que, cada
vez que visitaba a ese acaudalado neoyorquino, Duveen se le
habia adelantado, como si poseyera un sexto sentido. Los demas
marchan& tenian la sensaciéon de que Duveen estaba en todas
partes y lo sabia todo mucho antes que ellos. Su poder los
desalentaba y muchos directamente dejaban de visitar a aquellos
adinerados clientes que podian hacer la fortuna de cualquier
marchand

En'esto reside el poder del espionaje astuto y sutil: hace que
uno aparezca todopoderoso y- clarividente. Conocer a la presa lo
tornara encantador y seductor y le permitira prever los deseos del
otro. Nadie ve la fuente de donde usted extrae el poder, y lo que
no se ve no se puede combatir.

Los gobernantes ven por medio de sus espias como una vaca ve
a través de su olfato, los brahmanes, a través de las Escrituras,
y el resto de los hombres a través de los ojos.

Kautilya, filésofo indio, siglo HI a.C.

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER
En el ambito del poder, su objetivo es ejercer un cierto grado de
control sobre los hechos futuros. Por lo tanto, parte del problema
que enfrenta es que la gente no le revela todos sus pensamientos,
sus emociones y sus planes. Al controlar lo que dicen, la mayoria
de las personas mantiene ocultos los aspectos mas cruciales de su
caracter: sus debilidades, sus motivos ulteriores, sus obsesiones.
Como resultado, uno no puede predecir sus movimientos y se
halla en constante penumbra. El secreto reside en encontrar
alguna forma de sondearlos, de descubrir sus secretos y sus
intenciones ocultas, sin que ellos sepan qué es lo que usted trama.

No es tan dificil como se podria pensar. Una fachada
amigable le permitira obtener informacion tanto de amigos como
de enemigos. Deje que los demas consulten los horéscopos o lean
las cartas de tarot: usted utiliza medios mas concretos para
adivinar el futuro.

La forma mas comun de espiar a otros es por medio de ter-
ceros, como hacia Duveen. El método es simple, efectivo pero
arriesgado: sin duda alguna podra obtener informacién, pero tendra



poco control de los informantes. Quiza por descuido dejen
traslucir que usted esta espiando, o tal vez se vuelvan contra
usted. Es mucho mejor realizar el trabajo de espionaje en forma
personal, haciéndose pasar por un amigo mientras con disimulo
recoge informacion.

El politico francés Talleyrand fue uno de los grandes
practicantes de este arte. Poseia una increible habilidad para
sonsacar secretos mediante conversaciones corteses. Uno de sus
contemporaneos, el barén de Vitrolles, escribié al respecto: "Un
ingenio agudo y mucha gracia caracterizaban su conversacion.
Tenia el arte de disimular sus pensamientos o su malicia bajo un
transparente velo de insinuaciones, de palabras que implican algo
mas de lo que expresan. Sélo cuando era absolutamente nece-
sario mostraba su propia personalidad". Aqui la clave es la
habilidad de Talleyrand para no revelarse en la conversaciéon
y lograr que los demas hablaran sin cesar de si mismos y reve-
laran sin darse cuenta sus intenciones y sus planes.

Durante toda su vida, se afirmaba que Talleyrand era un
hombre de excelente conversacion, y sin embargo decia muy
poco. Nunca hablaba de sus propias ideas, pero lograba que los
demas revelaran las de ellos. Organizaba cordiales juegos de
acertijos para los diplomaticos extranjeros, amenas reuniones
sociales en las cuales él sopesaba con cuidado cada una de sus
palabras y, entre juegos y bromas, sonsacaba confidencias y
obtenia informacién muy valiosa para su tarea como canciller de
Francia. En el Congreso de Viena (1814-1815) emple6 otros
métodos para llevar a cabo sus tareas de espionaje: revelaba algo
que parecia ser un importante secreto (en general inventado por
él), para observar las reacciones de sus interlocutores. Por
ejemplo, en una reunién de diplomaticos podia llegar a decir que
una fuente confiable le habia revelado que el zar de Rusia
planeaba arrestar a su general principal bajo el cargo de traicion.
Al observar la reaccion de los diplomaticos ante aquella historia
inventada, podia determinar a cuales les entusiasmaba la
perspectiva de un debilitamiento del ejército ruso, y asi hacer sus
propias deducciones: ¢tal vez los gobiernos a los que representa-
ban tenian planes con respecto a Rusia? Como dijo el barén von
Stetten: "Monsieur Talleyrand dispara una pistola al aire para ver
quién salta por la ventana".

En reuniones sociales y encuentros inofensivos, no deje de
prestar atencién. Es en esas ocasiones cuando la gente baja la
guardia. Al no mostrar su propia personalidad, usted puede
lograr que le revelen cosas que acaso le resulten de su interés. Lo
brillante de esta maniobra es que todos interpretaran como sefial
de amistad el interés que usted les muestra, de modo que no sélo
se enterara de cosas sino que también ganara aliados.

Sin embargo, debera practicar esta tactica con cautela. Si los
demas comienzan a sospechar que usted trata de sonsacarles
secretos con el pretexto de una inocente conversacion,
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Si tiene razones para
sospechar que una
persona le estd
mintiendo, simule creer
cada palabra que dijo.
Esto la alentard a
seguir; hard que ponga
mds vehemencia en sus
afirmaciones y termine
por traicionarse. Una
vez mds, si percibe que
una persona estd
tratando de ocultarle
algo, pero sélo con un
éxito parcial, simule no
creerle. La oposicién
de su parte harda que
deje de lado ese
ocultamiento de la
verdad y que utilice
toda la fuerza de ésta
para vencer su
incredulidad.

ARTHUR

SCHOPENHAUER,
1788-1860
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comenzaran a evitarlo. Ponga el énfasis en la charla amigable e
intrascendente, y no en la informacion valiosa. Su busqueda de
preciosas gemas de informacion no debe ser demasiado obvia, ya
que de lo contrario sus sutiles preguntas revelaran mas acerca de
usted y sus intenciones que acerca de la informacion que espera
obtener.

Una estratagema que vale la pena ensayar es la de La
Rochefoucauld, quien escribié: "La sinceridad se encuentra en
muy pocas personas, y a menudo no es mas que una habil
artimafa: se es sincero a fin de obtener confidencias y secretos del
otro". Es decir que al simular abrir su corazon a otra persona,
usted potencia la posibilidad de que le revele sus propios secretos.
Hagale una confesion falsa, y le respondera con una confesion
real. Otro ardid fue identificado por el filosofo Arthur Schopen-
hauer, quien sugiri6 contradecir con vehemencia a los demas
durante una conversacion, a fin de irritarlos de modo tal que
pierdan el control sobre sus propias palabras. Con tal reaccion
revelaran todo tipo de verdades sobre si mismos, verdades que
mas adelante usted podra usar en contra de ellos.

Otro método de espionaje indirecto es el de poner a prueba
a la gente, tender pequenas trampas que los obliguen a revelar
cosas personales. Cosroes U, rey persa del siglo vii. notable por su
sagacidad, conocia muchas maneras de indagar a sus subditos sin
despertar sospechas. Si observaba, por ejemplo, que dos de sus
cortesanos habian trabado una amistad particularmente estrecha,
hacia llamar a uno y le decia que tenia informacion de que el otro
era un traidor y que pronto lo asesinarian. El rey convencia al
cortesano de que confiaba plenamente en €l y le pedia que
guardara el secreto. Luego observaba con atencion a los dos
hombres. Si veia que el segundo cortesano no habia modificado
su conducta para con el rey, llegaba a la conclusion de que el
primer cortesano habia guardado celosamente el secreto; lo
ascendia y mas adelante le decia: "Pensaba hacer asesinar a su
amigo debido a cierta informacién que me habia llegado, pero al
investigar mas a fondo descubri que la informacion era falsa". Si,
por el contrario, el segundo cortesano comenzaba a evitar al rey
y actuaba de modo distante y tenso, Cosroes sabia que el secreto
habia sido revelado. Al otro cortesano lo desterraba de su corte,
tras hacerle saber que toda la historia no habia sido mas que una
prueba, pero que, a pesar de que el hombre no habia hecho nada,
ya no podria confiar en €l. El primer cortesano, en cambio —el
que habia revelado el secreto— era desterrado del reino de
Cosroes.

Esto podra parecer una extrana forma de espionaje, ya que
no tiene la finalidad de revelar informacion concreta, sino el
caracter de un individuo. Sin embargo, a menudo es la mejor
forma de resolver problemas antes de que aparezcan.

Al tentar a la gente a realizar determinados actos, usted, entre
otras cosas, aprende mucho sobre la lealtad o la sinceridad de los



demas. Y este tipo de conocimiento suele ser el mas valioso de
todos: armado con él, podra predecir las acciones futuras de los
otros.

Imagen:
El tercer ojo del es-
pia. En un pais poblado
por hombres con dos ojos, el
tercer ojo le otorga la omnis-
ciencia de un dios. Usted ve
mas alla que los demas, y ve el
interior de los otros. Nadie
esta a salvo del ter-
cer ojo, salvo us-
ted.

Autoridad: La razon de que un soberano brillante y un sabio
general conquisten al enemigo adondequiera que vayan, y
de que sus logros sobrepasen a los del hombre comun, es su
conocimiento previo de la situacion del enemigo. Ese
"conocimiento previo" no puede obtenerse de los espiritus
ni de los dioses, ni por analogia con hechos del pasado ni
mediante calculos astrologicos. Siempre debe obtenerse
de hombres que conocen la situacion del enemigo: de
los espias. (Sun-tzu, El arte de la guerra, siglo iv a.C.)

INVALIDACION

La informacién es fundamental para ejercer el poder, pero, asi
como usted espia a los demas, debe saber que los demas lo
espiaran a usted. Una de las armas mas poderosas en la lucha por
la informacion es, por lo tanto, la de suministrar informacion
falsa. Como dijo Winston Churchill: "La verdad es algo tan
precioso que siempre deberia estar custodiada por un séquito de
mentiras". Es necesario que usted se rodee de una custodia de este
tipo, a fin de que nadie pueda penetrar en su verdad. Al distribuir
informacioén a su propia eleccion, usted controla el juego.

En 1944, los bombardeos nazis a Londres se intensificaron en
forma repentina. Cayeron sobre la ciudad mas de mil bombas
V-1, que mataron a mas de cinco mil personas e hirieron a
muchas mas. Sin embargo, de alguna manera los alemanes nunca
lograron dar en sus objetivos. Las bombas dirigidas al Tower
Bridge o a Piccadilly caian fuera de la ciudad, en suburbios
menos poblados. La razon de tal "falta de punteria" era que, al
dirigir los misiles a sus objetivos, los alemanes confiaban en la
informacion de los agentes secretos que habian introducido en
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Inglaterra. Lo que no sabian era que aquellos agentes habian sido
descubiertos y reemplazados por agentes britanicos, que les
pasaban informacién sutilmente falsa.

Las bombas caian cada vez mas lejos de sus objetivos. Al
final de la campana, caian sobre pastizales, en el campo. Cuando
usted suministra informacién equivocada, obtiene una gran
ventaja. Si el espionaje le otorga un tercer ojo, la desinformacion
anula uno de los dos ojos de su enemigo, que, convertido en
ciclope, nunca dara en el blanco.
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APLASTE POR COMPLETO
A SU ENEMIGO

CRITERIO

Empezando por Moisés, todos los grandes lideres de la
historia sabian que era necesario aplastar por completo
al enemigo al que temian. (En algunas oportunidades
aprendieron esta leccion a fuerza de golpes.) Si se deja
encendida una sola brasa, por muy débil que sea,
siempre se corre el riesgo de que vuelva a desencadenarse
un incendio. Se ha perdido mas por una aniquilacion a
medias que por una exterminacion total: el enemigo se
recuperara y buscara venganza. Destriyalo por comple-

to, no solo fisica sino también espiritualmente.
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Los restos de un
enemigo pueden volver
a cobrar vida, como
una enfermedad o una
fogata. Por lo tanto, al
enemigo debe
extermindrselo por
completo...

Nunca se debe ignorar
a un enemigo,
creyéndolo débil.
Puede tornarse
peligroso en cualquier
momento, como una
chispa en una parva de
heno.

KAUTILYA, FILOSOFO
INDIO, SIGLO IIL A. C.

LA TRAMPA DE
SINIGAGLIA

El dia en que Ramiro
fue ejecutado, César
[Borgia] salié de
Cesena, dejando el
cuerpo mutilado en la
plaza de la ciudad y
marchando hacia el
sur. Tres dias mds tarde
llegé a Fano, donde
recibi6 a los emisarios
de la ciudad de
Ancona, quienes le
dieron garantias de su
lealtad. Un mensajero
de Vitellozzo Vitelli
anuncié que el
pequernio puerto
adridtico de Sinigaglia
se habia rendido a los
condottieti [soldados
mercenarios]. Sélo la
ciudadela, a cargo del
genovés Andrea Doria,
seguia resistiendo, y
Doria se negaba a
entregarla a cualquiera
que no fuese el mismo
César. [Borgiaj mandé
aviso a Doria de que
llegaria al dia siguiente,
que era exactamente lo
que los condottieri
querian oir. Una vez
llegado a

Sinigaglia, César seria
presa facil, atrapado
entre la ciudadela y las
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TRANSGRESION DE LA LEY

En la historia china, ninguna rivalidad entre lideres fue mas
célebre que la que existio entre Hsiang Yu y Liu Pang. Estos dos
generales comenzaron sus respectivas carreras como amigos,
luchando en el mismo bando. Hsiang Yu era de origen noble;

grande e imponente, dado a arranques de violencia, un poco

obtuso de mente, era, sin embargo, un gran guerrero que siempre

peleaba al frente de sus tropas. Liu Pang provenia de una familia
campesina. Nunca habia sido un gran guerrero, y preferia
dedicarse a las mujeres y al vino antes que a la actividad bélica;
en realidad, era un picaro. No obstante, poseia la habilidad de

reconocer a los mejores estrategas, conservarlos como asesores y

escuchar con atencion sus consejos y recomendaciones. Gracias a
esta capacidad habia hecho carrera en el ejército.

En el ano 208 a.C. , el rey de Ch'u envi6 dos enormes ejér-
citos para conquistar el poderoso reino de Ch'in. Uno de los
ejércitos se dirigio hacia el norte, al mando del general Sung Yiy
de Hsiang Yu como su segundo; el otro ejército, al mando de Liu
Pang, marcho directamente a Ch'in. El blanco era la espléndida
capital del reino, Hsierr-yang. Hsiang Yu, siempre violento e
impaciente, no toleraba la idea de que Liu Pang llegara antes que
€l asumiera alli el mando de todo el ejército.

En un momento dado, en el frente norte, el comandante de
Hsiang, Sung Yi, titubeod en enviar a sus tropas a combate.
Furioso, Hsiang entr6 en la carpa de Sung Yi, lo califico de
traidor y, después de decapitarlo, asumi6 el mando del ejército.
Sin esperar 6rdenes de sus superiores, abandono el frente norte y
marcho directamente sobre Hsien-yang. Estaba seguro de que él
era mejor soldado y general que Liu, pero comprobd, consterna-
do, que su rival, al mando de un ejército mas pequeno y mas
veloz, habia llegado antes. Hsiang tenia un asesor, Fan Tseng,
quien le advirtio: "Este general campesino [Liu Pang] solia
codiciar sélo riquezas, mujeres y vino, pero desde que entro en la
capital no lo han tentado ni las riquezas ni el vino ni el sexo. Esto
demuestra que apunta mas alto".

Fan Tseng aconsejo a Hsiang que matara a su rival antes de
que fuese demasiado tarde. Le sugiri6 invitar al artero campesino
a un banquete en su campamento, y, en medio de una festiva
danza de las espadas, hacerle cortar la cabeza. La invitacion fue
enviada y Liu cayo6 en la trampa y asistié al banquete. Pero
Hsiang vacil6 en dar la orden de iniciar la danza de las espadas,
y cuando al fin lo hizo Liu ya habia advertido la trampa y logro
escapar. "iBah! —grit6 Fan Tseng—. No se puede hacer planes con
un simplon. Liu Pang te robara tu imperio y nos tomara a todos
prisioneros".

Al comprender su error, Hsiang marcho a toda prisa sobre
Hsien-yang, esta vez decidido a cortarle la cabeza a su rival. Liu
no solia luchar cuando las circunstancias no lo favorecian, de
modo que abandono la ciudad. Hsiang captur6 Hsien-yang,



asesino al joven principe de Ch'in y arraso la poblacion. Liu se
habia convertido en el acérrimo enemigo de Hsiang, que lo
persiguié durante muchos meses, hasta acorralarlo, en una ciudad
amurallada. Carente de suministros y con su ejército disperso, Liu
pidio la paz.

Una vez mas, Fan Tseng advirti6 a Hsiang: "iAplastalo ahora!
Si lo dejas escapar de nuevo, mas adelante lo lamentaras". Pero
Hsiang resolvié mostrarse clemente. Queria apresar vivo a Liu,
llevarlo a Ch'u y obligarlo a que lo reconociera como amo. Fan
estaba en lo cierto: Liu utilizo las negociaciones de su rendicion
como elemento de distraccion, y logré huir con un pequeno
ejército. Hsiang, estupefacto al comprobar que una vez mas habia
dejado escapar a su rival, volvi6 a perseguir a Liu, esta vez con
tanta sana y ferocidad que parecia haber perdido el juicio. En un
momento dado, tras haber capturado al padre de Liu en accion,
Hsiang exhibi6 al anciano durante la lucha y le grito a Liu, por
encima de la linea de sus tropas: IRindete ahora, o herviré vivo
a tu padre!" Liu, con toda calma, le respondi6: "Somos hermanos
de sangre, de modo que mi padre también es tu padre. Si insistes
en hervir a tu propio padre, jenviame un tazoén con la sopal".
Hsiang desistio de su amenaza, y la lucha continuo.

Algunas semanas mas tarde, en medio de aquella caceria,
Hsiang, con imprudencia, disperso sus tropas, y Liu, en un ataque
sorpresa, logré rodear su cuartel principal. Por primera vez la
suerte se invirti6. Ahora era Hsiang quien pedia la paz. El asesor
maximo de Liu le insisti6 en que destruyera a Hsiang y aplastara
a su ejército sin clemencia. "Dejarlo ir seria como criar un tigre:
terminara devorandote en cualquier momento", dijo el asesor.
Liu sigui6 su consejo.

Mediante un trato falso, Liu indujo a Hsiang a descuidar su
defensa y de inmediato masacr6 a casi todo su ejército. Hsiang
logré escapar. Solo y a pie, sabiendo que Liu habia puesto precio
a su cabeza, se encontré con un pequefio grupo de sus propios
soldados que se batian en retirada. Desesperado, Hsiang
exclamo: "Sé que Liu Pang ofrece mil monedas de oro y un feudo
de diez mil familias por mi cabeza; les haré un favor a ustedes".
A continuacion se degoll6 y murio.

Interpretacion

Hsiang Yu habia demostrado su crueldad en méas de una ocasion.
Raras veces dudaba en matar a un rival si ello lo beneficiaba. Pe-
ro en el caso de Liu Pang actud de otra forma. Como respetaba a
su rival, no queria derrotarlo mediante engafios, sino demostrar su
superioridad en el campo de batalla y obligar al sagaz Liu a
rendirse y a servir a sus ordenes. Cada vez que tenia al rival en
sus manos, algo lo hacia titubear, ya fuera una fatal compasion o
un cierto respeto por el hombre que, al fin y al cabo, habia sido
su amigo y companero de armas. Pero en el momento en que
Hsiang declar6 su intencion de aniquilar a Liu y fracasé en su

fuerzas que rodeaban

la ciudad...

Los condottieti
estaban seguros de su
superioridad militar,
convencidos de que, al
partir las tropas

francesas César Borgia

se habid quedado solo
con una pequena

fuerza.

Pero en realidad, segun
Magquiavelo, [Borgia]
habia dejado Cesena
con diez mil hombres
de infanteria y tres mil
caballos, y se habia
tomado el trabajo de
dividir a sus hombres, a

fin de que avanzaran

por rutas paralelas
pero separadas, antes
de converger sobre
Sinigaglia. El motivo
por el cual avanzaba
con una fuerza tan
grande era que sabia,
gracias a lo confesado
por Ramiro de Lorca,
del plan de los
condottieti. Por lo
tanto, decidio volver la
trampa contra quienes
se la habian tendido.
Esta fue una obra
maestra del engario,
que el historiador
Paolo Giovio
denomino, mas
adelante, "el magnifico
engaiio".

La madrugada del 31
de diciembre [de 1502]
César Borgia llego a
las afueras de
Sinigaglia....
Conducidas por
Michelotto Corella, la
avanzada de las

fuerzas de César, de

doscientos lanceros,
tomé posicion sobre el
puente del canal... El
control del puente
impidio el retiro de las
tropas de los
conspiradores...

César saludo a los
condottieti con
efusividad y los invito
a unirse aél...

LEY N° 15 155



Michelotto habia
preparado el Palazzo
Bernardino para que
César lo ocupara, y el
duque invito a los
condottieri a que
pasaran...

Una vez adentro, los
hombres fueron
arrestados por los
guardias que se
acercaron con paso
sigiloso por la
retaguardia...

[César] dio la orden
de atacar a los
soldados de Vitelli y de
Orsino en las dreas
suburbanas... Aquella
noche, mientras las
tropas eran aplastadas,
Michelotto estrangulo
a Oliveretto y a Vitelli
en el palacio
Bernardino...

De un solo golpe
[Borgia] se libro de
sus ex generales y
peores enemigos.

THE BORGIAS,
IVAN CLOULAS, 1989

Para alcanzar la
mdxima victoria es
necesario ser
inescrupuloso.

NAPOLEON
BONAPARTE, 1769-1821
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intento, sell6 su propia suerte. Una vez que la suerte se revirtio,
Liu no mostroé las mismas dudas.

Este es el destino que nos espera cuando mostramos empatia
hacia nuestros enemigos, cuando la compasion o la esperanza de
una reconciliacion nos impide aniquilarlos. Con esa actitud sé6lo
reforzamos su miedo y el odio hacia nosotros. Los hemos
derrotado y se sienten humillados; aun asi, alimentamos a esas
fieras resentidas que un dia nos mataran. El poder no puede
manejarse de esta manera. El enemigo debe ser exterminado,
aplastado y privado de toda oportunidad de volver y perseguir-
nos. Esto vale tanto mas cuando se trata de un amigo que se ha
convertido en enemigo. La ley que rige los antagonismos fatales
reza: la reconciliacién es imposible. Sélo una parte puede ganar,
y tiene que hacerlo en forma total.

Liu Pang aprendié muy bien la lecciéon. Después de derrotar
a Hsiang Yu, ese hijo de campesinos llegé a ser el comandante
supremo de todos los ejércitos de Ch'u. Tras aplastar a su
siguiente rival —el rey de Ch'u, que antes habia sido su lider—, se
hizo coronar emperador, derroté a cuantos se cruzaron en su
camino y paso a la historia como uno de los mas grandes
gobernantes de la China, el inmortal Han Kao-tsu, fundador de la
dinastia Han.

Quienes buscan obtener logros no debieran mostrar clemencia.
Kautilya, fildsofo indio, siglo ni a. C.

OBSERVANCIA DE LA LEY

Wu Chao, nacida en 625 d.C., era hija de un duque y, como
poseia mucho encanto, ingresé en el harén del emperador T'ai
Tsung.

El harén imperial era un sitio peligroso, lleno de jovenes
concubinas que competian entre si para convertirse en la favorita
del emperador. La belleza y el caracter enérgico de Wu le
permitieron alcanzar con rapidez esa posicion, pero, como sabia
que un emperador, al igual que cualquier otro hombre poderoso
es un ser veleidoso, y que ella podria facilmente ser reemplazada,
no dejé de pensar en el futuro.

Wu logr6 seducir al libertino hijo del emperador, Kao Tsung,
en la Gnica oportunidad que tuvo de encontrarse con €l a solas:
mientras satisfacia sus necesidades fisiolégicas en el orinal real.
Alin asi, cuando el emperador murié y Kao Tsung asumi6 el
trono, Wu sufri6 el destino que la ley y la tradicién imponian a las
esposas y concubinas de un emperador difunto: le afeitaron la
cabeza y la recluyeron en un convento, supuestamente para el
resto de su vida. Durante siete arios Wu plane6 como fugarse de
alli. Se comunicé en secreto con el nuevo emperador y trabo
amistad con la emperatriz, y asi consiguié que se emitiera un
edicto real que le permitié retornar al palacio y al harén real. Una



vez alli, procur6 con adulaciones la amistad de la emperatriz, al
tiempo que se acostaba con el emperador. La emperatriz no
desaprobé esta conducta; como aun no le habia dado un
heredero al emperador, su posicion era vulnerable y Wu
constituia una aliada valiosa.

En el ano 654, Wu Chao dio a luz un nino. Cierto dia la
emperatriz fue a visitarla; en cuanto se retir6, Wu ahogo al recién
nacido, su propio hijo. Cuando se descubrié el asesinato, las
sospechas recayeron de inmediato sobre la emperatriz, que habia
estado en el lugar del hecho pocos momentos antes, y cuya
naturaleza celosa era conocida por todo el imperio. Ese era,
precisamente, el plan de Wu. Poco tiempo después la emperatriz
fue acusada de asesinato y ejecutada. Wu Chao fue coronada
emperatriz en su lugar. Su nuevo esposo, mas afecto a una vida de
placeres y distracciones que a las obligaciones reales, cedi6é con
gusto las riendas del gobierno a Wu Chao, que a partir de ese
momento se convirtié en la emperatriz Wu.

A pesar de que se encontraba ya en una posiciéon de gran
poder, Wu no se sentia segura. Los enemigos que acechaban en
todas partes le impedian bajar la guardia. Cuando cumplié
cuarenta y un anos comenz6 a temer que su joven y hermosa
sobrina se convirtiera en la favorita del emperador, de modo que
la envenené. En el ario 675 envenend también a su propio hijo y
heredero.

Poco después, su segundo hijo —que era ilegitimo pero habia
pasado a ser el heredero— fue enviado al exilio, acusado de falsos
cargos. Y cuando muri6 el emperador, en el ario 683, la
emperatriz hizo declarar a su tercer hijo inepto para conducir el
gobierno. Todo esto condujo a que fuese su hijo menor, por
completo incapaz, quien al fm heredara el trono, mientras ella
continuaba gobernando.

Durante los cinco afos siguientes se produjeron innumera-
bles golpes palaciegos; todos fracasaron y todos los conspiradores
fueron ejecutados. En el afio 688 no quedaba en el reino nadie
capaz de desafiar el poder de Wu, que se autoproclamo
descendiente divina de Buda. En el afio 690 sus deseos se vieron
cumplidos: fue nombrada Sagrado y Divino "Emperador" de
China.

Wu ascendi6 al trono imperial porque en la dinastia T'ang
—que hasta entonces habia reinado en China— no quedaba nadie
vivo. De esta manera ella fue la regente indiscutida durante mas
de una década de relativa paz. En el ano 705, a la edad de
ochenta afnos, la obligaron a abdicar.

Interpretacion

Todos los que conocian a la emperatriz Wu comentaban su
energia e inteligencia. En aquella época no habia otra gloria al
alcance de una mujer ambiciosa, mas que pasar algunos afos en
el harén imperial y luego una vida entera encerrada en un
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convento. Durante su gradual pero sorprendente ascenso hacia la
cumbre del poder, Wu no fue ninguna ingenua. Sabia que
cualquier titubeo, cualquier momento de debilidad, significaria su
fin. Cuando se deshacia de un rival y aparecia otro nuevo, la
solucion era muy simple: tenia que aplastarlo de manera
implacable, pues de lo contrario la mataria él. Otros emperadores
habian recorrido el mismo camino en su ascenso al poder
maximo, pero Wu —que al ser mujer, no tenia probabilidad
alguna de alcanzarlo— tuvo que ser aun mas inescrupulosa e
implacable.

El periodo de cuarenta anos del reinado de Wu fue uno de
los mas largos de la historia china. Aunque la historia de su
sangriento ascenso al poder es ampliamente conocida, en China
se la considera uno de los gobernantes mas capaces y eficientes
de ese periodo.

Un sacerdote le pregunto al ya moribundo hombre de Estado y general
espaiiol Ramon Maria Narvaez (1800-1868): "iSu Excelencia esta
dispuesta a perdonar a todos sus enemigos?". "No tengo necesidad de
perdonar a mis enemigos —respondio Narvaez—. Los
he mandado fusilar a todos."”

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER
No es casual que las dos anécdotas que ilustran esta ley

provengan de la China. En la historia de ese pais abundan los
ejemplos de enemigos a quienes se les perdono la vida y que lue-
go volvieron para perseguir al indulgente. "Aplaste al enemigo"
es la premisa estratégica clave de Sun-tzu, el autor de El arte de la
guerra, del siglo iv a.C. La idea es simple: sus enemigos desean
perjudicarlo. Lo que mas desean es eliminarlo. Si, en su lucha con
ellos, usted se detiene a mitad de camino, o incluso a las tres
cuartas partes, ya sea por piedad o porque alberga la esperanza
de una posible reconciliacién, sélo los volvera mas decididos y
mas violentos, y algin dia se vengaran de usted. Podran actuar de
forma amable y conciliadora durante un tiempo, pero esto sdlo se
debe a que usted los ha derrotado. No les queda otra alternativa
que esperar.

La solucion: no tenga piedad para con ellos. Aplaste a sus
enemigos de forma tan radical como ellos lo aplastarian a usted.
En ultima instancia, s6lo se puede esperar paz y seguridad por
parte de los enemigos una vez que se los ha hecho desaparecer.

Mao Tse-tung, afanoso lector de Sun-tzu y de la historia china
en general, conocia la importancia de esta ley. En 1934, el lider
comunista y unos 75.000 soldados mal equipados marcharon
hacia las desoladas montafas de China occidental para escapar
del poderoso ejército. de Chiang Kai-shek, protagonizando lo que
luego se dio en llamar "la Larga Marcha".

Chiang estaba decidido a eliminar hasta al ultimo comunista



que hubiera en su pais, y algunos arios después a Mao solo le
quedaban 10.000 soldados. En 1937, cuando China fue invadida
por Japon, Chiang consideré que los comunistas ya no
constituian una amenaza. Decidi6 dejar de perseguirlos y
concentrarse, en cambio, en la invasion japonesa. Al cabo de diez
anos, los comunistas se habian recuperado lo suficiente como
para derrotar al ejército de Chiang, quien habia olvidado la
antigua sabiduria que senala la necesidad de aplastar por
completo al enemigo. Mao, en cambio, no la habia olvidado.
Chiang fue perseguido hasta que todo su ejército huyo a la isla de
Taiwan. Hoy nada queda de su régimen en China continental.

La sabiduria de "aplastar al enemigo" es tan vieja como la
Biblia. Puede que el primero en ponerla en practica haya sido
Moisés, quien la aprendié de Dios, cuando El separ6 las aguas del
mar Rojo para que los judios pudiesen pasar y luego volvié a
cerrarlas sobre los egipcios que los perseguian, de modo que "no
escap6 uno solo". Cuando Moisés bajo del monte Sinai con los
Diez Mandamientos y vio que su pueblo adoraba al Becerro de
Oro, hizo degollar hasta al ultimo de los transgresores. Y, ya en
su lecho de muerte, dijo a sus seguidores, que por fin iban a entrar
en la Tierra Prometida, que cuando hubieran derrotado a las
tribus de Canan debian "destruirlas por completo.... no hacer
trato con ellos ni tenerles clemencia”.

El objetivo de la victoria total, un axioma de la guerra
moderna, fue formulado como tal por Carl von Clausewitz, el
principal filosofo de la guerra. Al analizar las campanas de
Napoleon, von Clausewitz escribio: "Afirmamos que la
aniquilacion directa de las fuerzas enemigas debera ser siempre el
objetivo predominante... Una vez obtenida una gran victoria, no se
debera hablar de descanso ni de respiro... sino sé6lo de
persecucion, siguiendo al enemigo, tomando su capital, atacando
sus reservas y todo aquello que pudiese brindar apoyo y
comodidad a su pais". El motivo de esto es que después de la
guerra vienen las negociaciones y la division del territorio
conquistado. Si s6lo ha obtenido una victoria parcial,
inevitablemente perdera en las negociaciones lo que ha ganado
con la guerra.

La solucion es simple: no deje opcion a sus enemigos. Ani-
quilelos, y el territorio de ellos sera de usted. El objetivo del poder
es ejercer el control total sobre los enemigos y someterlos a vo-
luntad. Usted no puede darse el lujo de hacer las cosas a medias.
Sino les quedan opciones, sus enemigos se veran obligados a
aceptar las condiciones que usted les imponga. Esta ley se aplica
mucho mas alla del campo de batalla. La negociacion es una ser-
piente ponzonosa que devorara su victoria. Por lo tanto, no deje
a sus enemigos nada para negociar, ni esperanza, ni espacio para
maniobrar. Han sido aplastados, y punto.

Usted debera comprender lo siguiente: En su lucha por el
poder generara rivalidades y creara enemigos. Habra personas a”
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las que no podra ganar para su causa y que siempre seran sus
enemigos. Pero, sea cual fuere la herida que les ha causado en
forma deliberada o inconsciente, no tome ese odio como algo
personal. Reconozca, simplemente, que entre usted y esas
personas no hay paz posible, sobre todo mientras usted posea el
poder. Si usted deja que esas personas permanezcan en su
entorno, buscaran, sin duda alguna, vengarse de usted. Esperar a
que pongan las cartas sobre la mesa es una necedad total. Como
bien lo comprendi6 la emperatriz Wu, para entonces sera
demasiado tarde.

Sea realista: Con un enemigo de este tipo en su entorno,
nunca se sentira seguro. Recuerde las lecciones que le ensefian la
historia y la sabiduria de Moisés y de Mao: no haga las cosas a
medias.

Por supuesto que aqui no se esta planteando una cuestion de
asesinato, sino sélo de destierro. Si logra debilitarlos lo suficiente
y luego desterrarlos para siempre de su corte, sus enemigos se
volveran inofensivos. No tendran posibilidad de recuperarse, de
volver a congraciarse y herirlo. Y si no puede desterrarlos,
comprenda por lo menos que siempre estaran maquinando algo
contra usted y no se deje enganar por ninguna muestra de
amistad que simulen. La Gnica arma, en una situacion semejante,
es la cautela. Si no puede desterrarlos de inmediato, vaya
previendo el mejor momento para actuar.

Imagen: Una serpiente aplasta-
da bajo su pie, pero atn viva,
se levantara para morderlo con
una doble dosis de veneno. Un
enemigo que permanece cerca
de usted es una serpiente a me-
dio morir, a la cual usted esta
ayudando a sanar. El tiempo
potencia el veneno.

Autoridad: Debe notarse, pues, que a
los hombres hay que halagarlos, o de
lo contrario aniquilarlos; se vengaran
por pequefias injurias pero no podran
hacerlo por las grandes; la herida que
inflijamos a un hombre debe ser,
pues, tan grande que no tengamos ne-
cesidad de temer su venganza.
(Nicolas Maquiavelo, 1469-1527)



INVALIDACION

Son raras las ocasiones en que esta ley puede ignorarse, pero a
veces es mejor dejar que los enemigos se autodestruyan. En la
guerra, por ejemplo, un buen general sabe que si ataca a un
ejército cuando se halla acorralado, los soldados lucharan con
mayor safna y fiereza. A veces conviene, entonces, dejarles abierta
una via de escape, una salida. A medida que se baten en retirada,
se agotan al fin quedaran mas desmoralizados por la retirada que
por cualquier derrota sufrida en el campo de batalla. Cuando
usted tiene a alguien contra las cuerdas —pero sé6lo cuando esta
seguro de que no tendra oportunidad alguna de recuperarse—
puede dejar que se ahorque solo. Deje que los demas sean los
gestores de su propia destruccion. El resultado sera el mismo,
pero usted no se sentira tan mal.

Por ultimo, a veces, al aplastar al enemigo usted genera tanta
amargura y ponzofia que el otro pasara afios y afios planeando su
venganza. El Tratado de Versailles tuvo ese efecto en los alema-
nes. Algunos afirmaron que, en el largo plazo, habria sido mejor
mostrar cierta indulgencia. El problema de la indulgencia es que
implica otro riesgo: puede hacer que el enemigo, que atin alberga
profundos resentimientos, se torne mas audaz al ver que tiene
cierto espacio para operar. Por lo general, siempre es mas
inteligente aplastar al enemigo. Si, afios mas tarde, quiere
vengarse, no baje la guardia y aplastelo de nuevo.
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UTILICE LA AUSENCIA
PARA INCREMENTAR
EL RESPETO Y EL HONOR

CRITERIO

Demasiada oferta reduce el precio: cuanto mas lo vean y
oigan, tanto menos necesario lo consideraran los demdas.
Si ya ha afirmado su posicion dentro de un grupo deter-
minado, un alejamiento temporario hara que hablen
mas de usted, e incluso que lo admiren. Deberd aprender
cudndo alejarse. Recuerde que la escasez de un recurso
incrementa su valor



TRANSGRESION Y OBSERVANCIA DE LA LEY

El caballero Guillaume de Balaun era un trovador de la Edad
Media que recorria el sur de Francia, de castillo en castillo,
recitando su poesia y desempefiando el papel de un noble de alta
alcurnia. En el castillo de Javiac conocid a la hermosa castellana,
Madame Guillelma de Javiac, y se enamor6 de ella. Le dedico
canciones, le recitd sus poemas, jugo al ajedrez con ella y, poco a
poco, la joven se enamoro de él. Guillaume tenia un amigo, el
caballero Pierre de Barjac, que viajaba con €l y también fue
recibido en el castillo. Pierre se enamor6 de otra dama de Javiac,
la bella pero temperamental Viemetta.

Cierto dia, Pierre y Viemetta tuvieron una violenta discusion.
La dama lo echo y Pierre pidi6 a su amigo Guillaume que lo
ayudara a recomponerr la relacion y a recuperar los favores de la
joven. Guillaume decidi6é abandonar el castillo por un tiempo.
Cuando regreso, algunas semanas después, puso en accion su
magia personal y logr6 que Pierre y la.. dama se reconciliaran.
Pierre sinti6 que su amor se habia centuplicado; en realidad no
hay amor mas fuerte que el que surge después de una
reconciliacion. Cuanto mas intenso y prolongado el desacuerdo,
le dijo Guillaume, tanto mas dulces los sentimientos que
acomparian la paz y el nuevo acercamiento.

Como trovador, Guillaume se vanagloriaba de experimentar
todas las alegrias y penas del amor. Tras escuchar a su amigo,
decidio que también él deseaba sentir la dicha de la
reconciliacion después de una pelea. Por lo tanto simulé enojarse
con Madame Guillelma, dejo de enviarle cartas de amor,
abandono6 abruptamente el castillo y permanecié6 alejado incluso
durante los festivales y las cacerias. Esto enloqueci6 a la joven.

Guillelma envié mensajeros a Guillaume para averiguar qué
era lo que habia sucedido, pero €l se los devolvid sin respuesta,
convencido de que tal actitud la pondria furiosa y lo obligaria a
rogar por una reconciliacién, tal como lo habia hecho Pierre. Pero
su ausencia surtio el efecto opuesto: provocé que Guillelma se
enamora mas y mas de €l. Ahora la joven perseguia al caballero
con mensajeros y cartas de amor; era algo inaudito, pues una
dama nunca perseguia a un trovador. A Guillaume no le agradé
este comportamiento; la franqueza frontal de Guillelma le hacia
sentir que la joven habia perdido parte de su dignidad. No s6lo ya
no estaba tan seguro de su plan, sino que ni siquiera tenia certeza
de amar a aquella dama.

Por ultimo, al cabo de varios meses de no recibir noticias de
Guillaume, Guillelma desisti6 de sus esfuerzos. Dejo de enviarle
mensajeros, y €l comenzo a preguntarse si, acaso, ella estaria
enojada. Tanto mejor; quiza, después de todo, su plan
funcionaria. No esperaria mas: habia llegado el momento de la
reconciliacion. Se vistio con sus mejores galas, enjaezé a su
caballo, se puso un magnifico yelmo y march6 hacia Javiac.

Al enterarse de que su amado habia regresado, Guillehna

EL CAMELLO Y LOS
MADEROS

El primer hombre que
vio un camello salié
corriendo;

el segundo se animo a
aproximarse a cierta
distancia;
el tercero 0so ponerle un
cabestro.

En esta existencia, lo
conocido hace que todo
parezca manso, ya que,
una vez que nuestros
ojos se habitiian, lo
desconocido, que puede
parecer terrible o
extraiio, se convierte en
algo comiin y corriente.

Y ya que estoy en el
tema, les cuento que ot
decir que unos
centinelas apostados en
la orilla, al divisar algo
que flotaba a lo lejos, no
pudieron dejar de gritar:

"tUna vela! ;Una vela!
;Una poderosa
fragata!"'.

Cinco minutos después
ya solo era un
paquebote, luego un
esquife, después un
chinchorro, y por ultimo
apenas unos maderos
que flotaban en el mar.

Conozco a muchos a
quienes esta historia les
cabe de maravillas:
personas a quienes la
distancia magnifica pero
que, a medida que se
acercan, terminan por
no ser gran cosa.
FABULAS
JEAN DE LA FONTAINE,
1621-1695
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LAS CINCO VIRTUDES
DEL CALLO

Mientras servia bajo las
ordenes del duque Ai de
Lu, Tien Jao, resentido
por la oscura posicién
que ocupaba, dijo un
dia a su amo: "Me iré
lejos, como un ganso de
las nieves".
"¢Qué quieres decir?",
pregunté el duque.
"¢Veis ese gallo?
—respondié T'ien
Jao—. Su cresta es un
simbolo de civilidad; sus
poderosas espuelas
sugieren fuerza; su
audacia de pelear contra
cualquier enemigo
denota coraje; su
instinto de compartir
con otros cualquier tipo
de alimento que obtiene
demuestra benevolencia;
y,por ultimo, su
puntualidad al cantar
las horas durante las
noches nos da un
ejemplo de
conflabilidad. A pesar
de esas cinco virtudes, a
diario matan algin gallo
para servirlo en la mesa.
c¢Por qué? Porque lo
tenemos a mano. En
cambio, el ganso de las
nieves recorre cientos de
millas volando sin
descansar una sola vez.
Descansa en vuestro
jardin, roba los peces y
las tortugas de nuestro
estanque y picotea
vuestro mijo. A pesar de
que carece de las cinco
virtudes del gallo, vos
valordis a esa ave
porque estd en vuestro
Jjardin muy poco tiempo.
Como esto es verdad
para muchas otras
cosas, volaré lejos,
como un ganso de las
nieves."
ANCIENT CHINESE

PARABLES,
Yu HSIU SEN, ED., 1974
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corrié a verlo, se puso de rodillas a sus pies, se quité el velo para
besarlo y le pidi6 perdéon. La confusién y la desesperacion de
Guillaume no tenian limite: su plan habia fracasado de manera
estrepitosa. Guillelma no estaba enojada, no lo habia estado
nunca, y ademas continuaba amandolo. El jamas experimentaria
el profundo placer de una reconciliacion después de una pelea. Y,
como todavia ansiaba experimentar esa profunda dicha, decidio
volver a tratarla con palabras duras y gestos amenazadores.
Guillelma se retird, esta vez jurando no verlo nunca mas.

A la manana siguiente, el trovador se arrepintié de lo que
habia hecho. Regres6 a Javiac, pero la dama no accedi6 a
recibirlo y ordeno a los sirvientes que lo echaran del castillo y
lo llevaran mas alla del puente levadizo y de la colina lindera.
Guillaume huyé. De regreso en su aposento, se echo a llorar:
habia cometido un error espantoso. Durante todo el ano
siguiente, impedido de ver a su dama, sintié esa ausencia
terrible y profunda que no hace mas que avivar la llama del
amor. Le escribi6é uno de sus mas bellos poemas, "Mi canto
asciende, clamando clemencia", y envié muchas cartas a
Guillelma, explicandole lo que habia hecho y pidiendo que lo
perdonase.

Al cabo de un largo tiempo, Guillelma, que recordaba sus
hermosos cantos, su bella estampa y su extraordinaria habilidad,
tanto en la danza cortesana como en la halconeria, comenzo a
ansiar su regreso. Como penitencia por su crueldad, le orden6
arrancarse la ufia del menique derecho y enviarsela junto con un
poema que describiera su dolor.

El trovador hizo lo que su amada le pedia, y asi Guillaume de
Balaun pudo vivir al fin esa sensacion de maximo placer,
producida por una reconciliacion que super6 en intensidad a la
de su amigo Pierre.

Interpretacion

Mientras trataba de descubrir los placeres de la reconciliacion,

Guillaume de Balaun, sin darse cuenta, vivié la verdad de la ley
de la ausencia y la presencia. Al comienzo de una relacion es

necesario incrementar nuestra presencia ante los ojos de la otra
persona. Si uno se ausenta demasiado pronto, corre el riesgo de
ser olvidado. Pero una vez que se han movilizado las emociones
de la otra persona-y se ha cristalizado la sensacién de amor, la
ausencia inflama y excita. El no dar razones para la ausencia
excita aun mas, pues la otra persona se supone culpable. Mientras

usted esta lejos, la imaginacion del enamorado cobra vuelo, lo
cual intensifica el sentimiento de amor. Por el contrario, cuanto
mas Guillelma perseguia a Guillaume, tanto menos él la amaba:

se habia convertido en una presencia demasiado accesible, que
no dejaba espacio para la imaginacién y los deseos de él. Cuando
ella dejo por fin de abrumarlo, Guillaume sintié6 que podia volver
a respirar y reanudo6 su plan de conquista.



Lo que se aleja y se torna raro o escaso, de pronto parece
merecer nuestra respeto y nuestra honra. Lo que permanece
accesible demasiado tiempo, inundandonos con su presencia, nos
impulsa a desdenarlo. En la Edad Media, las damas sometian a
sus caballeros a constantes pruebas de amor, enviandolos a reali-
zar tareas largas y dificiles en sitios lejanos, a fin de crear un
esquema de ausencia y presencia. Si Guillaume no hubiese
abandonado a su dama por propia iniciativa, tal vez ella se habria
visto obligada a echarlo del castillo, a fin de crear esa ausencia tan
necesaria.

La ausencia reduce las pasiones pequenas e intensifica las grandes,
asi como el viento apaga una vela y aviva el fuego.
La Rochefoucauld, 1613-1680

OBSERVANCIA DE LA LEY

Durante muchos siglos los asirios dominaron con mano de hierro
la parte septentrional de Asia Menor. Sin embargo, en el siglo VIII
a.C. el pueblo de Media (hoy noroeste de Iran) se levanté contra
los asirios y logré al fin la libertad. Entonces los medos se
encontraron ante la necesidad de establecer un nuevo gobierno.
Decididos a evitar cualquier forma de despotismo, se negaron a
dar el poder maximo a un solo hombre o a establecer una
monarquia. No obstante, sin un lider el pais pronto se sumiria en
el caos y se fracturaria en pequenos reinos, en los cuales-una aldea
lucharia contra la otra.

En una de esas aldeas vivia un hombre de nombre Daiakku,
que tenia fama de ser justo en sus transacciones y de poseer la
habilidad para mediar en disputas y allanarlas.

De hecho, lo hacia tan bien que, muy pronto, comenzaron a
pedirle que interviniera en todos los conflictos legales de la zona.
Asi, su poder fue aumentando. En toda la regioén, la ley habia
caido en descrédito: como los jueces eran corruptos, nadie
confiaba ya sus casos a los tribunales y en cambio recurrian a la
violencia. Cuando se corrié la voz sobre la sabiduria, la
incorruptibilidad y la inamovible imparcialidad de Daiakku, los
habitantes de las aldeas se dirigieron a él para que dirimiera todo
tipo de casos. Pronto se convirti6 en el tinico arbitrador de justicia
del pais.

En la cumbre de su poder, sin embargo, Daiakku decidié de
repente que estaba cansado de cumplir ese papel. Ya no queria
ocupar el sitial de juez, ni escuchar mas denuncias, ni dirimir méas
disputas entre hermanos y hermanos, aldeas y aldeas. Quejando-
se de que dedicaba tanto tiempo a los problemas ajenos que habia
descuidado sus propios asuntos, se retir6. El pais, una vez mas,
cayo6 en el caos. Con la repentina desaparicion de un arbitro tan
poderoso como Daiakku, la delincuencia aumento y el desprecio
por la ley se profundizé. Los medos celebraron reuniones en
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todas las aldeas para decidir cémo salir de tan dificil situacion.
"No podemos seguir viviendo en semejantes condiciones —dijo
uno—. Designemos a un lider de entre todos nosotros, a fin de
poder vivir bajo un gobierno organizado, en lugar de perder
nuestros hogares y nuestros bienes en el presente caos."

Y asi fue como, a pesar de todo lo que los medos habian
sufrido bajo el despotismo asirio, decidieron establecer una
monarquia y designar un rey. Y, por supuesto, el hombre al que
deseaban como gobernante era el justo Daiak ku. Resulté dificil
convencerlo, dado que no queria tener nada que ver con las
luchas intestinas de las aldeas, pero los medos le rogaron y
suplicaron y alegaron que sin €l el pais habia caido en un estado
de anarquia. Finalmente, Daiakku accedio.

Pero también impuso sus condiciones. Se le erigiria un enorme
palacio, se le asignaria una custodia personal y se construiria una
ciudad capital desde la cual pudiera gobernar el pais. Cumplieron
con todo lo solicitado, y Daiakku se instalé en su palacio, situado
en el centro de la capital y rodeado por altas murallas, por
completo inaccesible para el comun de la gente. Daiakku fij6 las
normas segun las cuales gobernaria. Nadie podria ser conducido
a su presencia. La comunicacion con el rey seria posible s6lo por
intermedio de mensajeros. Nadie de la corte real podria verlo mas
que ufa vez por semana, y sélo con permiso previo.

Daiakku goberno durante cincuenta y tres anos, extendio el
imperio medo y estableci6 las bases de lo que mas tarde, bajo el
reinado de su tataranieto Ciro, seria el imperio persa. Durante su
reinado, el respeto de la gente por Daiakku fue convirtiéndose
poco a poco en una especie de adoracion: no lo consideraban un
simple mortal, sino el hijo de un dios.

Interpretacion

Daiakku era un hombre muy ambicioso. Habia decidido, desde
el primer momento, que el pais necesitaba un gobierno fuerte y
que él era el mas indicado para ejercerlo.

En un pais desgarrado por la anarquia, el hombre mas
poderoso es el juez y arbitro. De modo que Daiakku comenz6 su
carrera ganandose la reputacion de ser insobornablemente justo.

Cuando se encontraba en el apogeo de su poder como juez,
Daiakku comprendio6 la validez de la ley de la ausencia y la
presencia: al servir a tanta gente, se habia convertido en alguien
demasiado evidente, demasiado disponible para todos, y habia
ido perdiendo el respeto del que gozaba en otros tiempos. La
gente daba por sentado que €l estaba alli para brindarles sus
servicios. La Uinica forma de recuperar la veneracion y el poder
que ambicionaba era retirarse por completo y dejar que los
medos sufrieran en carne propia lo que significaba la vida sin su
conduccion. Tal como lo esperaba, acudieron a suplicarle que los
gobernara.

Una vez que Daiakku descubri6 la verdad de esta ley, la



observo al maximo. En el palacio que su pueblo le habia
construido, nadie podia verlo, con excepcion de unos pocos
cortesanos, y aun éstos solo muy raras veces. Como escribio
Herodoto al respecto: "Si todos podian verlo en forma habitual,
existia el peligro de que surgieran celos y resentimientos y, en
consecuencia, intrigas palaciegas. Pero si nadie lo veia, la leyenda
creceria y lo considerarian diferente de los demas hombres".

Un hombre le dijo a un derviche: ";Por qué no te veo mas a menudo?".
El derviche contesto: "Porque las palabras: '; Por qué no has
venido a verme?' suenan mds dulces en mis oidos que las
palabras: 'Por qué has venido otra vez?'".

Mulla Jani, citado en Caravan of Dreams, de Idris Shah, 1963

CLAVES PARA ALCANZAR EL PODER

Todo en el mundo depende de la ausencia y de la presencia. Una
presencia fuerte llamaré la atenciéon sobre usted, dado que brillara
mas que quienes lo rodean. Pero, inevitablemente, se llega a un
punto en que el exceso de presencia produce el efecto contrario:

cuanto mas usted sea visto y mas se hable de usted, tanto mas se
ira degradando su valor. Usted se convierte en costumbre. Por
mas que procure ser diferente, sutilmente y sin saber por qué, la
gente empezara a respetarlo cada vez menos. Tiene que aprender
a retirarse en el momento adecuado, antes de que los demas lo
aparten. Es algo asi como jugar a las escondidas.

Donde la verdad de esta ley se hace mas evidente es en el
ambito del amor y la seduccion. En las primeras etapas de una
relacion, la ausencia del ser amado estimula su imaginacion y
genera una especie de aura. Pero esa aura se va esfumando a
medida que usted lo conoce, es decir, cuando la imaginacion ya
no tiene espacio para desplegarse. El ser amado se convierte en
una persona como cualquier otra, cuya presencia es algo
rutinario, comun y corriente. Es por eso que la cortesana francesa
del siglo xvii, Ninon de Lenclos aconsejaba alejamientos
periodicos de la persona amada. "El amor nunca se muere de
hambre —escribié Ninon—, pero si de indigestion."

En el momento en que usted permite que lo traten como a
cualquier otra persona, ya es demasiado tarde: ha sido devorado
y digerido. Para evitar que esto suceda, es necesario que haga
sentir hambre de su presencia. Despierte respeto mediante la
amenaza de marcharse para siempre. Vaya creando un esquema
de presencias y ausencias.

Una vez que usted haya muerto, todo lo relativo a su persona
parecera diferente. Lo rodeara en forma instantanea un aura de
respeto. Los demas recordaran las criticas que le hicieron o las
discusiones que tuvieron con usted, y se llenaran de culpa y
remordimiento. Extranaran una presencia que nunca mas
volvera. Pero no hace falta que muera: aléjese por completo
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durante un tiempo, y lograra crear una especie de muerte antes
de la muerte. Y, cuando vuelva, sera como si hubiese regresado
de la tumba: lo rodeara un cierto aire de resurreccion y la gente
sentira alivio ante su retorno. Fue apelando a estas consignas
como Daiakku se convirti6 en rey.

Napoleon reconocio la validez de la ley de la ausencia y la
presencia cuando dijo: "Si me ven con frecuencia en el teatro,
la gente dejara de verme". Actualmente, en un mundo inundado
de presencias a través de un fluir incesante de imagenes, el juego de
la ausencia deliberada es atin mas poderoso. Raras veces sabemos
cuando alejarnos y desaparecer, y ya nada parece privado, de
modo que alguien que es capaz de desaparecer a voluntad nos
inspira mas respeto. Los novelistas D. Salinger y Thomas Pynchon
generaron una adhesion rayana en el culto gracias a que supieron
en qué momento desaparecer.

Otro aspecto mas cotidiano de esta ley, que demuestra atn
mas su validez, es la ley de la escasez, que se observa en las
ciencias econémicas. Al retirar algo del mercado, se genera un
valor instantaneo para ese producto u objeto. En Holanda,
durante el siglo xvii, la familia real queria que el tulipan fuese
algo mas que una hermosa flor: querian que se convirtiera en una
especie de simbolo de s7afus. Al hacer que dicha flor escaseara, e
incluso que fuese casi imposible obtenerla, dieron el puntapié
inicial a lo que luego se denominaria "tulipomania". De pronto,
una unica flor valia mas que su peso en oro. De forma similar, en
nuestro siglo, el warchand Joseph Duveen insistia en lograr que
los cuadros que vendia se consideraran los mas raros y requeridos
del mercado. Para mantener sus altos precios y su elevado stazus,
compro colecciones enteras, para luego guardarlas en su sétano.
Asi, los cuadros que él vendia se convertian en algo mas que
meros cuadros: eran objetos-fetiche, cuyo valor se incrementaba
por su escasa presencia en el mercado. "Usted puede comprar
todos los cuadros que quiera por cincuenta mil délares cada uno;
eso es facil —dijo en cierta oportunidad—. Pero cuadros que valgan
un cuarto milléon de