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			PREFACIO

			La sensación de no tener poder sobre la gente y los acontecimientos es insoportable para nosotros —cuando nos sentimos impotentes, nos sentimos abatidos—. Nadie quiere menos poder; todo el mundo quiere más. En el mundo de hoy, sin embargo, es peligroso parecer demasiado ávido de poder, decir abiertamente lo que se va a hacer para obtenerlo. Tenemos que parecer justos y decentes. Así que necesitamos ser sutiles: agradables, pero astutos; democráticos, pero arteros.

			Este juego de duplicidad constante es lo más parecido a la dinámica del poder que existía en el mundo de intrigas de las viejas cortes aristocráticas. A lo largo de la historia, las cortes siempre se han formado en torno a la persona en el poder: el rey, la reina, el emperador, el líder. Los cortesanos que vivían en la corte estaban en una situación especialmente delicada: tenían que servir a sus patrones, pero si daban la impresión de ser unos aduladores, si intentaban ganarse el favor de éstos demasiado abiertamente, los otros cortesanos se daban cuenta y actuaban contra ellos. Tenían que ser sutiles, por lo tanto. Incluso los cortesanos más habilidosos, los más expertos en el arte de la sutileza, tenían que protegerse de sus compañeros, que siempre estaban intrigando para echarles a un lado.

			Mientras tanto, se suponía que la corte representaba el culmen de la civilización y el refinamiento. Los movimientos violentos o explícitos para llegar al poder estaban mal vistos; los cortesanos trabajaban en silencio y en secreto contra cualquiera de entre ellos que utilizara la fuerza. Este era el dilema del cortesano: a la vez que tenía que parecer el paradigma de la elegancia, tenía que ser más astuto que sus colegas y coartarles de la forma más sutil. El cortesano exitoso aprendió con el tiempo a hacer todos sus movimientos de una forma indirecta; si apuñalaba a su contrario por la espalda, lo hacía con un guante de terciopelo y la sonrisa más amable. En vez de usar la coacción o la traición descarada, el cortesano perfecto conseguía lo que quería mediante la seducción, el encanto, el engaño y la estrategia sutil, siempre planeando un paso más allá. La vida en la corte era un juego sin fin que requería estar siempre alerta y tener buenas tácticas. Era una guerra civilizada.

			Hoy nos enfrentamos a una paradoja curiosamente parecida a la del cortesano: todo debe parecer civilizado, decente, democrático y justo. Pero si seguimos esas reglas de forma estricta, si nos las tomamos literalmente, los que nos rodean, que no son tan ingenuos, nos aplastarán. Como escribió el gran diplomático y cortesano Nicolás Maquiavelo, «Cualquier hombre que intenta ser bueno todo el tiempo está condenado a caer igual de bajo que un gran número de hombres que no lo son». La corte se veía a sí misma como el pináculo del refinamiento, pero bajo la superficie brillante bullía un caldero de oscuras emociones: avaricia, envidia, lujuria y odio. El mundo de hoy también se ve a sí mismo como el pináculo de la justicia, pero dentro de cada uno de nosotros se agitan las mismas emociones terribles de siempre. El juego es el mismo. De puertas hacia fuera hay que respetar los cumplidos, pero por dentro, a no ser que uno sea un ingenuo, se aprende muy rápido a ser prudente y hacer lo que aconsejaba Napoleón: Coloca tu mano de acero dentro de un guante de terciopelo. Si, al igual que el cortesano del pasado, adquirimos la maestría en las artes del engaño, aprendemos a seducir, fascinar, engañar y manipular sutilmente a nuestros oponentes, llegaremos a las cimas del poder. Podremos hacer que los demás se dobleguen a nuestra voluntad sin que se den cuenta. Y si no se dan cuenta, no tendrán resentimientos hacia nosotros, ni se resistirán a nuestro poder.

			

			Tome LAS 48 LEYES DEL PODER como un manual sobre las artes del engaño. Al estudiar las leyes de este libro se entenderá el poder y sus propiedades. Y el que las ponga en práctica triunfará en la corte moderna, apareciendo como el paradigma de la decencia, cuando en realidad es el manipulador consumado.

		

	
		
			
				LEY
				1
				NO ECLIPSAR A NUESTROS SUPERIORES
			

			
				SENTENCIA

				Hay que hacer que los que están por encima de uno se sientan lo suficientemente superiores. Aunque uno tenga deseos de complacerles o impresionarles, no hay que pasarse al demostrar las habilidades propias porque provocan el efecto contrario —inspirar miedo e inseguridad—. Si conseguimos que nuestros jefes parezcan más brillantes de lo que son, llegaremos a las cimas del poder.

			

			LAS CLAVES DEL PODER

			Todo el mundo tiene inseguridades. Cuando uno se presenta ante el mundo mostrando sus habilidades, provoca toda clase de resentimientos, envidias y otras demostraciones de inseguridad. Esto es de esperar. Uno no se puede pasar toda la vida preocupado por los sentimientos mezquinos de los demás. Sin embargo, con los que están por encima hay que adoptar una actitud diferente: cuando se trata de poder, eclipsar al jefe es quizá el peor error de todos.

			No debemos engañarnos pensando que la vida ha cambiado mucho desde los días de Luis XIV y los Medici. Aquellos que logran llegar alto en la vida son como reyes y reinas: quieren sentirse seguros en su posición y superiores a los que les rodean en inteligencia, ingenio y encanto. Es una equivocación mortal, pero muy corriente, creer que por alardear de los talentos propios uno va a ganarse el afecto del jefe. Éste puede fingir que lo aprecia, pero a la primera ocasión le sustituirá por alguien menos inteligente, menos atractivo, menos amenazador.

			Esta ley consta de dos reglas que no hay que olvidar. Primero, se puede eclipsar al jefe sin darse cuenta, simplemente siendo uno mismo. Hay jefes que son más inseguros que otros, monstruosamente inseguros; se les puede eclipsar de una forma natural, con la gracia y el encanto.

			Si no se puede evitar ser encantador y superior, hay que evitar tratar con semejantes monstruos de la vanidad, o encontrar una forma de cambiar las buenas cualidades en presencia de personas de estas características.

			Segundo, nunca hay que dar por hecho que el aprecio del jefe es una puerta abierta para hacer lo que se quiera. Se podrían escribir libros enteros sobre favoritos que dejaron de serlo porque daban por sentado su status, porque se atrevieron a eclipsar.

			Si se conocen los peligros que conlleva eclipsar al jefe, se le puede dar la vuelta a esta ley en beneficio propio. Primero hay que halagarle y dorarle la píldora. La adulación descarada puede ser efectiva, pero tiene sus límites; es demasiado obvia y directa, y da mala imagen ante otros miembros de la corte. La adulación discreta es mucho más poderosa. Si uno es más inteligente que su jefe, por ejemplo, debe hacer que parezca al contrario: que él parezca más inteligente. Debe actuar ingenuamente. Debe hacer que parezca que necesita de sus conocimientos. Puede incluso cometer algún error sin importancia, sin que le dañe en el futuro, pero que le den la oportunidad de pedir ayuda. A los jefes les encanta este tipo de petición. Si no pueden demostrar su capacidad y experiencia con su inferior, pueden dirigir hacia él su rencor y su mala fe.

			Si uno tiene ideas más creativas que su jefe, debe asignárselas a él, de la forma más pública posible. Hay que dejar claro que sus consejos no son más que un mero reflejo de los de él.

			Si por naturaleza se es más sociable y generoso que el jefe, hay que tener cuidado de no bloquear el bien que irradia sobre los demás. Él debe aparecer como el sol alrededor del cual giran todos los demás, irradiando poder y luminosidad, el centro de atención.

			En todos estos casos no es una debilidad disfrazar las habilidades de uno si al final llevan al poder. Al dejar que los demás le eclipsen a uno, se mantiene el control en vez de ser una víctima de su inseguridad. Todo esto será muy útil el día en que uno decida salir de su posición de inferioridad. Si uno consigue que su patrón brille todavía más a los ojos de los demás, entonces será un enviado de Dios y se le subirá de status inmediatamente.
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				LEY
				2
				NO CONFIAR DEMASIADO EN LOS AMIGOS Y SABER UTILIZAR A LOS ENEMIGOS
			

			
				SENTENCIA

				No hay que fiarse nunca de los amigos —le traicionan a uno con mayor rapidez, porque sienten envidia con facilidad—. También se convierten en unos mimados tiránicos. Pero si se contrata a un antiguo enemigo será más leal que un amigo, porque tiene más que demostrar. De hecho, hay mucho más que temer de los amigos que de los enemigos. Si no se tienen enemigos, hay que encontrar la forma de granjeárselos.

			

			LAS CLAVES DEL PODER

			Es natural querer emplear a los amigos cuando se necesita. El mundo es un sitio duro y los amigos hacen que disminuya la dureza. Además, son conocidos. ¿Por qué depender de un extraño cuando hay un amigo a mano?

			El problema es que a menudo no se conoce a los amigos tan bien como se cree. Los amigos a menudo se muestran de acuerdo con las cosas para evitar una discusión. Ocultan sus malas cualidades para no ofenderse los unos a los otros. Se ríen con muchas ganas de los chistes del otro. Como la honestidad raras veces refuerza la amistad, puede que uno nunca sepa realmente cómo se siente un amigo. Los amigos nos dirán que les encanta nuestra poesía, que adoran nuestra música, que envidian el gusto que tenemos para vestir —quizá sea cierto, casi nunca lo es.

			Cuando uno decide contratar a un amigo, va descubriendo gradualmente las cualidades que él o ella ha estado ocultando. Curiosamente, es su actitud amable la que lo desequilibra todo. La gente quiere sentir que se merece su buena suerte. Recibir un favor puede convertirse en algo opresivo: quiere decir que le han elegido a uno por ser amigo, no necesariamente por ser el más adecuado. Hay casi un toque de condescendencia en el acto de contratar amigos que, ocultamente, les aflige.

			El problema que tiene utilizar o contratar a los amigos es que inevitablemente limitará el poder de quien lo contrata. El amigo raramente será el más capaz de ayudarle; y al final, la habilidad y la eficacia son mucho más importantes que los sentimientos de amistad.

			Todas las situaciones de trabajo requieren que haya cierta distancia entre la gente. Uno está intentando trabajar, no hacerse amigos; la amistad (real o falsa) sólo difumina este hecho. La clave del poder, entonces, es la habilidad para juzgar quién es el más capaz de ampliar los propios intereses en cualquier situación.

			Sus enemigos, por otro lado, son una mina de oro sin descubrir que uno debe aprender a explotar. Cuando Talleyrand, el ministro de Asuntos Exteriores de Napoleón, decidió en 1807 que su jefe estaba llevando a Francia a la ruina, y que había llegado el momento de volverse contra él, entendió los peligros que acarreaba conspirar contra el emperador; necesitaba un socio, un compinche —¿en qué amigo podía confiar para semejante proyecto?—. Eligió a Joseph Fouché, jefe de la policía secreta, su enemigo más odiado, un hombre que incluso había intentado asesinarle. Sabía que su antiguo odio permitiría que hubiera una oportunidad para una reconciliación emocional. Sabía que Fouché no esperaría nada de él y, de hecho, trabajaría para demostrar que merecía el nombramiento de Talleyrand; una persona que tiene algo que demostrar moverá montañas. Por último, sabía que su relación con Fouché se basaría en un interés mutuo y que no se contaminaría por los sentimientos personales. La elección demostró ser perfecta; aunque los conspiradores no lograron hacer caer a Napoleón, la unión inesperada de dos socios tan poderosos generó mucho interés en la causa; la oposición al emperador empezó a extenderse lentamente. Y desde ese momento, Talleyrand y Fouché tuvieron una fructífera relación de trabajo. Siempre que sea posible hay que enterrar el hacha de la guerra con un enemigo y poner a éste a nuestro servicio.

			Nunca hay que dejar que la presencia del enemigo nos altere o nos preocupe —es mejor tener un oponente declarado o dos que no saber dónde están los verdaderos enemigos—. El hombre poderoso acepta el conflicto, utilizando a los enemigos para mejorar su reputación como un luchador seguro, en el que se puede confiar en momentos de incertidumbre.
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				LEY
				3
				OCULTAR LAS INTENCIONES
			

			
				SENTENCIA

				No debemos revelar nunca el objetivo detrás de nuestras acciones para mantener a la gente desconcertada y desinformada. Si no tienen ni idea de cuáles son nuestras intenciones, no pueden preparar una defensa. Hay que llevarles lo bastante lejos por el camino equivocado, envolverlos en humo, y para cuando se den cuenta de lo que nos proponemos será demasiado tarde.

			

			LAS CLAVES DEL PODER

			La mayoría de las personas son un libro abierto. Dicen lo que sienten, lanzan sus opiniones a la primera ocasión y desvelan constantemente sus planes y sus intenciones. Lo hacen por varias razones. Primero, es fácil y natural querer hablar siempre de lo que uno siente y de sus planes para el futuro. Supone un esfuerzo controlar la lengua y medir lo que se revela. Segundo, muchos creen que al ser sinceros y abiertos se están ganando el corazón de los demás y mostrando su naturaleza bondadosa. Son unos ilusos terribles. La honestidad en realidad es un instrumento sin afilar, que hace sangre, pero no corta. La sinceridad es muy probable que ofenda a la gente; es mucho más prudente medir las palabras, decir a cada uno lo que quiere oír en vez de la verdad dura y fea que uno siente o piensa. Más importante aún, al ser descaradamente abierto, nuestras acciones se hacen predecibles y conocidas hasta el punto de que es casi imposible que se nos respete o se nos tema, y el poder no llegará nunca a una persona que no provoque estas emociones.

			Si uno anhela alcanzar el poder, debe dejar la honestidad a un lado en seguida y entrenarse en el arte de ocultar sus intenciones. Si logra ser un maestro de este arte siempre tendrá la posición dominante. Hay una cosa elemental sobre la habilidad para ocultar nuestras intenciones, y esta es una verdad sobre la naturaleza humana: nuestro primer instinto es siempre fiarnos de las apariencias. No podemos dudar de la realidad de lo que vemos y oímos —imaginar constantemente que las apariencias ocultan algo diferente nos agotaría y nos aterrorizaría—. Uno no tiene más que agitar un objeto que parece que desea, una meta que parece querer alcanzar, delante de los ojos de los demás, y creerán que la apariencia es la realidad. Una vez que su vista esté concentrada en el señuelo, no se darán cuenta de las verdaderas intenciones que uno persigue.

			
				
					No hay que dejar que lo tomen a uno por farsante, aunque es imposible hoy día vivir sin serlo. Hay que dejar que la mentira más grande y maliciosa oculte lo que parece malicioso.

				

				Baltasar Gracián, 1601-1658

			

			Una táctica efectiva para ocultar nuestras intenciones a la hora de poner un señuelo es hacer que se apoya una idea o una causa que en realidad es la contraria a lo que uno realmente siente.

			Así se matarán tres pájaros de un tiro: uno parece amigable, abierto y de confianza, a la vez que oculta sus intenciones y hace que sus rivales pierdan el tiempo. Otra herramienta muy poderosa para enviar a la gente por el camino equivocado es la falsa sinceridad. La gente confunde la sinceridad con la honestidad muy fácilmente. Si uno parece creer lo que dice, le da más peso a sus palabras. Así es como Iago engañó y destruyó a Otelo: dada la profundidad de sus emociones, la sinceridad aparente de su preocupación por la infidelidad supuesta de Desdémona, ¿cómo podía Otelo desconfiar de él?

			Si uno cree que los impostores son personas con mucha imaginación que engañan a los demás con mentiras muy bien preparadas y cuentos chinos, están muy equivocados. Los mejores estafadores utilizan fachadas anodinas y que llaman poco la atención. Son conscientes de que las palabras y los gestos rimbombantes levantan sospechas inmediatamente. Envuelven a sus objetivos en situaciones conocidas, banales, inofensivas.

			Una vez que uno ha convencido a su objetivo con algo conocido, no se dará cuenta de lo que está ocurriendo a sus espaldas. Cuanto más gris y uniforme sea el humo de la cortina, mejor ocultará las intenciones del que la pone.

			
				
					ESCABULLIRSE CRUZANDO EL OCÉANO EN PLENO DÍA

					Esto supone crear una fachada que termina imbuyéndose de una atmósfera o impresión de familiaridad, en la que el estratega puede maniobrar sin ser visto mientras todos los ojos están entrenados para ver las cosas conocidas y obvias.

				

				«LAS TREINTA Y SEIS ESTRATEGIAS», CITADAS EN EL ARTE JAPONÉS DE LA GUERRA. THOMAS CLEARY, 1991

			

			La forma más sencilla de poner una cortina de humo es la expresión del rostro. Detrás de un exterior soso e impenetrable puede haber toda clase de delitos planeados sin que se detecten. Esta es un arma que los hombres más poderosos de la historia han aprendido a perfeccionar. Se decía que nadie podía saber lo que pensaba Franklin D. Roosevelt por la expresión de su cara. El barón James Rothschild practicó durante toda su vida el arte de enmascarar sus verdaderos pensamientos detrás de unas sonrisas bobaliconas y miradas inexpresivas.

			No hay que olvidar lo siguiente: hace falta paciencia y humildad para hacer palidecer la brillantez que uno tiene, para ponerse la máscara del inconspicuo. Pero no hay que desesperarse por llevarla —a menudo la impenetrabilidad es lo que atrae a la gente y hace que uno parezca una persona poderosa.
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				LEY
				4
				DECIR MENOS DE LO NECESARIO
			

			
				SENTENCIA

				Si se intenta impresionar a la gente con palabras, cuanto más se dice, más ordinario se parece y menos se controla la situación. Incluso si se está diciendo algo banal, parecerá original si se expresa de una forma vaga, abierta y con aspecto de esfinge. La gente poderosa impresiona e intimida diciendo poco. Cuanto más se dice, más posibilidades hay de soltar una tontería.

			

			LAS CLAVES DEL PODER

			El poder es, de muchas maneras, un juego de apariencias, y cuando se dice menos de lo necesario inevitablemente se da una imagen de mayor grandeza y poder de lo que se es en realidad. El silencio hace que los demás se sientan incómodos. Los humanos son máquinas que interpretan y explican; tienen que saber lo que se está pensando. Cuando se controla lo que se revela, no se deja ver las intenciones o los objetivos.

			Las respuestas cortas y los silencios ponen a los demás a la defensiva y les lleva a querer llenar los silencios con toda clase de comentarios que revelan información muy valiosa sobre sí mismos y sus debilidades. Se marcharán con la sensación de que alguien les ha robado y se irán a casa a pensar sobre cada una de las palabras de su superior silencioso. Esta atención extra a los breves comentarios no hacen sino añadir poder.

			
				
					Durante una mala racha, [el escritor de teatro] Michael Arlen fue a Nueva York en 1994. Para ahogar sus penas hizo una visita al famoso restaurante 21. En la entrada se encontró con Sam Goldwyn, que le ofreció el poco práctico consejo de comprar caballos de carreras. En la barra, Arlen se encontró con Louis B. Mayer, un viejo conocido que le preguntó por sus planes para el futuro. «Estaba hablando con Sam Goldwyn…», empezó a decir Arlen. «¿Cuánto te ha ofrecido?», le interrumpió Mayer. «No lo suficiente», respondió de forma evasiva. «¿Aceptarías quince mil por treinta semanas?», preguntó Mayer. Ni una duda esta vez. «Sí», dijo Arlen.

				

				THE LITTLE, BROWN BOOK OF ANECDOTES, CLIFTON FADIMAN, ED., 1985

			

			Cuando era joven, Andy Warhol tuvo la revelación de que es imposible, en general, convencer a la gente de que haga lo que uno quiere hablando con ellos. Se vuelven contra uno, dan la vuelta a sus deseos, desobedecen por pura perversidad. Una vez le dijo a un amigo: «He aprendido que se tiene más poder si se cierra el pico».

			Después en su vida Warhol utilizaría esta estrategia con gran éxito. Sus entrevistas eran ejercicios de alocución misteriosa: decía algo vago y ambiguo, y el entrevistador daba vueltas intentando entenderlo, imaginando que había algo profundo detrás de sus frases a menudo sin sentido. Warhol rara vez hablaba de su trabajo; dejaba que otros interpretaran. Se dio cuenta muy pronto de que cuanto menos dijera de su trabajo, más hablaba la gente de él. Y cuanto más hablaba la gente, más valioso se hacía.

			Al decir menos de lo necesario se crea una apariencia de tener conocimientos y poder. Además, se corre menos riesgo de decir alguna tontería o incluso algo peligroso. En 1825 el nuevo zar Nicolás I ascendió al trono de Rusia. Inmediatamente estalló una rebelión encabezada por los liberales que exigían la modernización del país —es decir, que la industria y las estructuras civiles se pusieran al mismo nivel que en el resto de Europa—. Nicolás I aplastó a los insurgentes violentamente (el levantamiento decembrista) y sentenció a uno de los líderes, Kondraty Ryleyev, a muerte. El día de la ejecución, Ryleyev estaba en la horca, con el nudo al cuello. Se abrió la trampilla, pero cuando el reo estaba allí colgando se rompió la cuerda y cayó al suelo. En aquella época sucesos como éste se consideraban señales de la providencia o voluntad del cielo, y a un hombre que se salvaba de la muerte de esta forma casi siempre se le perdonaba. Cuando Ryleyev se levantó, con heridas y sucio pero convencido de que había salvado el pellejo, le dijo a la muchedumbre: «Ven, en Rusia no saben hacer nada bien, ¡ni siquiera saben hacer cuerdas!».

			Inmediatamente fue un mensajero al palacio de Invierno con las noticias del ahorcamiento fallido. Aunque trastornado por este giro en los acontecimientos, Nicolás estaba dispuesto a firmar el perdón. Pero entonces preguntó: «¿Dijo algo Ryleyev después de este milagro?». «Señor —respondió el mensajero—, dijo que en Rusia no saben ni hacer cuerdas.»

			
				
					Las ostras se abren por completo cuando hay luna llena; y cuando el cangrejo ve una, le lanza una piedra o un alga de modo que la ostra no puede volver a cerrarse, y así le sirve de carne al cangrejo. Este es el destino de aquel que abre la boca demasiado y por tanto se pone a merced de quien le escucha.

				

				Leonardo Da Vinci, 1452-1519

			

			«En ese caso —dijo el zar—, vamos a demostrar que no es cierto», y rompió la orden de perdón. Al día siguiente colgaron a Ryleyev de nuevo. Esta vez la cuerda no se rompió.

			Hay que aprender una lección: una vez que las palabras están dichas, no se pueden retirar. Se debe mantener el control. Hay que ser especialmente cuidadoso con el sarcasmo: la satisfacción momentánea que se gana con las palabras incisivas será mucho menor que el precio que habrá que pagar después.
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				LEY
				5
				DEFENDER LA REPUTACIÓN CON LA VIDA (MUCHAS COSAS DEPENDEN DE ELLA)
			

			
				SENTENCIA

				La reputación es la piedra angular del poder. Sólo a través de la reputación se puede intimidar y ganar; una vez que se pierde, sin embargo, uno se vuelve vulnerable y blanco de ataques por todos lados. La reputación debe ser algo inexpugnable. Siempre hay que estar alerta ante la posibilidad de un ataque, para defenderse antes de que ocurra. Mientras, hay que saber destruir al enemigo minando su propia reputación. Luego hay que tomar distancia y dejar que la opinión pública les lleve a la horca.

			

			LAS CLAVES DEL PODER

			La gente de nuestro alrededor, incluso nuestros mejores amigos, siempre será, hasta cierto punto, misteriosa e insondable. Sus personalidades tienen recodos secretos que nunca revelan. La parte incomprensible de los demás sería muy inquietante si lo pensáramos detenidamente, ya que haría que fuera imposible juzgar a otras personas. Así que preferimos ignorar este hecho y juzgar a la gente por su apariencia, por lo que es más visible a nuestros ojos —la ropa, los gestos, las palabras, las acciones—. En el ámbito social, las apariencias son el barómetro de casi todos nuestros juicios y no debemos dejarnos convencer de que no es así. Un paso en falso, un cambio extraño o repentino en la apariencia puede resultar desastroso.

			Por este motivo es de vital importancia construir y mantener una reputación propia.

			
				
					Porque, como dice Cicerón, incluso aquellos que están en contra de la fama quieren que los libros que escriben al respecto lleven su nombre en el título y esperan hacerse famosos por despreciarla. Todo lo demás es susceptible de intercambio: dejaremos que nuestros amigos se queden con nuestros bienes y nuestras vidas si es necesario; pero un caso en el que se comparta nuestra fama y hagamos a otro el regalo de nuestra reputación apenas podrá encontrarse.

				

				Montaigne, 1533-1592

			

			Esa reputación hace de protección en el peligroso juego de las apariencias, distrae a los ojos inquisitivos de los demás de descubrir cómo somos en realidad, y da cierto control sobre el modo en que el mundo nos juzga —una postura poderosa.

			Al principio, hay que trabajar para crearse una reputación por una característica destacada, ya sea la generosidad, la honestidad o la astucia. Esta característica hace que nos diferenciemos de los demás y que hablen de nosotros. Luego hay que conseguir que la reputación llegue a oídos de la mayor cantidad de gente posible (pero sutilmente; debe hacerse lentamente y con una base firme) y ver cómo se extiende como el fuego.

			Una reputación sólida da más presencia y exagera los puntos fuertes sin tener que gastar demasiada energía. También puede crear un aura que inspirará respeto e incluso temor. En las batallas que hubo en el norte de África durante la II Guerra Mundial, el general alemán Erwin Rommel tenía fama de ser muy astuto y hacer unas maniobras engañosas que aterrorizaban a todo el que se le ponía delante. Incluso cuando derrotaron a sus tropas y cuando los tanques británicos superaban a los suyos por cinco a uno, se evacuaban ciudades enteras cuando recibían noticias de que se acercaba.

			La reputación debe ser sencilla y estar basada en una cualidad muy valiosa. Esta sola cualidad —la eficacia, por ejemplo, o la capacidad de seducción— se convierte en una especie de tarjeta de visita que anuncia la presencia de la persona y coloca a los demás bajo un hechizo.

			
				
					Es más fácil sobrellevar la mala conciencia que la mala reputación.

				

				Friedrich Nietzsche, 1844-1900

			

			La reputación es un tesoro que debe coleccionarse con cuidado y preservarse. Sobre todo al principio, cuando se está creando esta reputación, se la debe proteger firmemente y anticipar cualquier ataque que pueda sufrir. Una vez que está sólidamente establecida, no hay que enfadarse ni ponerse defensivo ante los comentarios difamatorios de los enemigos —eso demuestra inseguridad, en vez de confianza en la propia reputación—. Nunca hay que aparecer desesperado por defenderse. Por otro lado, el ataque contra la reputación de un hombre es un arma potente, especialmente si se tiene menos poder que el ofensor. Él tiene mucho más que perder en una batalla semejante, y la reputación poco desarrollada del atacante le proporciona un blanco de escasa importancia a la hora de defenderse. Pero esta táctica hay que practicarla con habilidad; no debe parecer una simple venganza. Si no se destruye la reputación del enemigo con inteligencia, se arruinará la propia.

			Nunca hay que ir demasiado lejos con ataques como éstos, porque llaman más la atención sobre los deseos de venganza de uno mismo que sobre la persona que uno está intentando difamar. Cuando la propia reputación esté bien asentada, se deben utilizar tácticas más sutiles, como la sátira y el ridículo, para debilitar al contrario mientras uno queda como un pillo encantador. El poderoso león juega con el ratón que se cruza en su camino —cualquier otra reacción arruinaría su temible reputación.
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Imagen:

Las estrellas en el cielo.
S6lo puede haber o sol.
Nurca se debe tapar laluz del
sol o competir con su brillo; &l
conirario, hay que diluise en el
cielo y encontrar la forma de
aumentar la intensidad del
brillo de la estrella del
jefe.

Auroricad: Bvitar las victorias sobre el jefe. Vods derrota es odiosa, y s es
sobre el jefe, o es necls o es fatal. Los astros, con aclerto, nos ensefian esta
sutileza, paes anngue son lijos brillartes, wonea compiten con los ol
mientos del sol. (Baltasar Gracian, 1601-1658.)
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Imagen:

El oraculo de Delfos. Cuando los
visitantes consultaban el ordculo, la sa-
cerdotiss pronunciaba wnes cuantzs palabras
enigmdticas que parecian lenas de significado e
importancia. Nacie desobedecta las palabras clel
oriculo  tenfan poder sobre lavida y Ja mmerte.

Anroricad: Nunca se debe empezar 2 mover los labios y dien.
tes antes de que lo hagan los subordinados. Cuanto més dem
po se permanezca callado, més pronto empezarén los demss &
mover sus lbios y dientes. Y mieniras lo hacen, mno puede
comprencler sus verdaderas futenciones... S el soberano no es
misterioss, los mirdstros encontrardn la oporturridad de tomar
y tommar. (U fef ¢z, filgsofo chino del siglo ma.}
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Tmagen: oz piel de
cordero. Un cordero
nunca merodea, un cor-
dero nunca engana, un
cordero es increible-
mente tonto y docil.
Con una piel de corde.
ro sobre el lomo, el zo-
rro pueds entrar direc.
ramente en el gallinero.

Aaoridad: JAlguten e oido alguna vez gue un general habilido.
50 que tiene i intencitn de sorprender una chudadela vays s
ciardo sus planes al enemigor Se debe omular el propdsito y el
proceso; 0o hay que dar 5 conocer el aleance de los planes gue
o tfene hasts gue 1o hays oposicidn posible, hasts que hays -
ralizado el combate. Tlay que obtener la victoria antes de decla.
war la guerra, B uns palabra, hay gque imitar 2 aquellos pueblos
guerreros cuyos proyectos no conoce nadie mas que el pais sa-
queado por el que han pasado. (Ninon de Lenclos, 1623-1706.)
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Imager: Las fances de la ingra. Autoridad: Saber

ttnd. Como sabes lo gue valerse de los enemi-
pasa si metes el dedo en gos. [lay gque saber coger
la boca de un ledn, todas las cosas no por el filo,
procuras no ha para que hieran, sino por la em.
cerlo. Con los pufiachira, para que defienclan; espe.
AMIgos Mo Ler. cialmente la emulaciéon. Al hom-
drds esa precancidn bre sabio le son mas utiles sus
y si decides contratar- enemigos gue al neclo sus
les, te comerdn vivo y con amigos. (Baltasar Gra.

fngraritd. cian, 1601-1658.)





