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			SINOPSIS
		
			Hay quienes juegan con el poder y lo pierden todo por un error fatídico. Algunos van demasiado lejos, otros se quedan cortos. Entretanto, hay quienes se mueven de manera adecuada y consiguen hacerse con el poder con una destreza sobrehumana.

			Para los que quieren el poder, vigilan el poder, o quieren armarse contra el poder. 	

			Cómo llegar a lo más alto y quedarse allí... Las eternas y definitivas 48 leyes del poder.
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			PREFACIO

			En general, 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.

			
				
					La corte es, indudablemente, el templo de la buena educación y la buena clase; si no lo fuera, sería el templo de la masacre y la desolación. Aquellos que ahora sonríen y se abrazan, se enfrentarían y apuñalarían los unos a los otros, si no se interpusieran las buenas maneras….

				

				LORD CHESTERFIELD, 1694-1773

			

			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.

			
				
					No hay nada muy extraño en que a los corderos no les gusten los buitres, pero no es razón para guardar rencor a las aves de rapiña por llevarse los corderos. Y cuando los corderos susurran entre ellos, «Estos buitres son diabólicos, y ¿no nos da esto derecho a decir que cualquiera que sea lo opuesto a un buitre debe ser bueno?», no hay nada intrínsecamente equivocado en semejante argumento —aunque los buitres mirarán algo desconcertadas y dirán: «No tenemos nada contra estos buenos corderos; de hecho, los queremos; nada sabe mejor que un cordero tierno».

				

				FRIEDRICH NIETZSCHE, 1844-1900

			

			

			Para algunas personas la idea de jugar al juego del poder conscientemente —sin importar lo indirectos que sean— parece malvado, asocial, una reliquia del pasado. Creen que pueden librarse del juego si se comportan de una forma que no tiene nada que ver con el poder. Hay que tener cuidado con estas personas, porque aunque expresen estas opiniones abiertamente, a menudo son los más expertos jugadores. Utilizan estrategias para disfrazar de forma muy inteligente la naturaleza de la manipulación que hay detrás. Estos tipos, por ejemplo, a menudo muestran su debilidad y carencia de poder como si fuera una especie de virtud moral. Pero la falta de poder real, sin ningún motivo interesado, no difundiría su debilidad para ganarse la simpatía o el respeto. Hacer un espectáculo de la debilidad en realidad es una estrategia muy efectiva, sutil y engañosa del juego del poder (véase la Ley 22, la táctica de la rendición).

			Otra estrategia del falso no jugador es exigir calidad en todos los aspectos de la vida. Todo el mundo debe recibir el mismo tratamiento, cualquiera que sea su status y su fuerza. Pero si, para evitar la contaminación del poder, intenta tratar a todo el mundo por igual y de forma justa, se encontrará con el problema de que hay personas que hacen ciertas cosas mejor que otras. Tratar a todos por igual supone ignorar sus diferencias, lo que hace que se promocione a los menos capacitados y se oprima a los más inteligentes. Hay que recordar que muchas de las personas que se comportan así, en realidad están utilizando otra estrategia de poder, redistribuyendo las compensaciones entre la gente en la forma que ellos quieren.

			Sin embargo, otra forma de evitar el juego sería la honestidad absoluta y la franqueza, ya que una de las técnicas fundamentales de aquellos que buscan el poder es el engaño y el secretismo. Pero si se es completamente honesto, inevitablemente, se dañará e insultará a muchas personas, algunas de las cuales decidirán vengarse. Nadie verá esta honestidad como algo completamente objetivo y libre de motivaciones personales. Y tendrán razón: la verdad es que utilizar la honestidad es una estrategia de poder para convencer a la gente de que uno tiene un carácter noble y desinteresado, y buen corazón. Es una forma de persuasión, incluso una forma sutil de coacción.

			
				
					La única forma de estar a bien con la gente es la fuerza y la astucia. El amor también, según dicen; pero eso supone esperar a que luzca el sol, y la vida necesita cada momento.

				

				JOHANN VON GOETHE, 1749-1832

			

			Por último, aquellos que afirman no participar del juego pueden tener un aire de ingenuidad para evitar que se les acuse de perseguir el poder. Hay que tener cuidado; hacerse el ingenuo puede ser un engaño muy efectivo (véase Ley 21, Parecer más tonto que la víctima). Incluso la ingenuidad auténtica no está libre de las garras del poder. Los niños pueden ser ingenuos en muchos aspectos, pero a menudo actúan movidos por una necesidad elemental de tener control sobre los que les rodean. Los niños sufren mucho al sentirse impotentes en el mundo de los adultos y utilizan cualquier medio a su alcance para conseguir lo que quieren. Gente auténticamente inocente puede estar jugando a conseguir el poder y a menudo son terriblemente buenos, porque no tienen el obstáculo de la reflexión. Una vez más hay que señalar que aquellos que muestran o hacen una escena de su inocencia son los menos inocentes de todos.

			
				
					La flecha que lanza el arquero puede matar o no matar a una persona. Pero las estratagemas diseñadas por un hombre sabio pueden matar incluso a los fetos en el vientre.

				

				KAUTILYA, FILÓSOFO INDIO, SIGLO III A.C.

			

			Se puede reconocer a estos supuestos no jugadores por la forma en que alardean de sus cualidades morales, su compasión, su exquisito sentido de la justicia. Pero como todos estamos hambrientos por tener poder y casi todas nuestras acciones se dirigen a conseguirlo, los que no juegan nos están tirando tierra a los ojos, están distrayendo nuestra atención de sus juegos de poder con su aire de superioridad moral. Si se les observa atentamente, se verá, de hecho, que a menudo son los más habilidosos en la manipulación indirecta; incluso algunos de ellos la practican sin tener conciencia de ello. Y están en contra de divulgar las tácticas que utilizan todos los días.

			Si el mundo es como una enorme corte intrigante y nosotros estamos atrapados en el interior, no tiene ningún sentido intentar estar al margen del juego. Eso sólo hace que nos sintamos impotentes, y la impotencia hace que nos sintamos desgraciados. En vez de luchar contra lo inevitable, en vez de discutir y quejarse y sentirse culpable, es mucho mejor destacar en el poder. De hecho, cuanto mejor maneje uno el poder, mejor amigo, amante, marido, esposa y persona será. Para seguir el camino del perfecto cortesano (véase Ley 24) hay que aprender a hacer que los demás se sientan mejor consigo mismos, y convertirse en una fuente de placer para ellos. Terminarán por sentirse dependientes y deseosos de estar en su presencia. Si se logra ser un experto en las 48 leyes de este libro, se puede conseguir que los demás no sufran el dolor que conlleva meter la pata con el poder —por jugar con fuego sin conocer sus características—. Si no se puede escapar del juego del poder, es mejor ser un experto que negar su existencia o ser un torpe.

			

			Para aprender el juego del poder hay que ver el mundo de una forma concreta, cambiar de perspectiva. Hace falta esfuerzo y años de práctica, ya que gran parte del juego no sale de forma natural. Se requieren ciertas técnicas básicas y, una vez que se aprenden, podrán aplicarse las leyes del poder con más facilidad.

			
				
					Me pregunté con qué medios, con qué engaños, con qué variedad de artes, con qué empresa un hombre agudiza el ingenio para engañar a otro, y a través de estas variaciones el mundo se hace más bello.

				

				FRANCESCO VETTORI, CONTEMPORÁNEO Y AMIGO DE MAQUIAVELO, PRINCIPIOS DEL SIGLO XVI

			

			La técnica más importante, que también es la base del poder, es la capacidad de controlar las emociones. Una respuesta emocional a una situación es el obstáculo más grande al poder, un error que puede suponer un coste mucho más alto que cualquier satisfacción temporal que pueda producir expresar los sentimientos. Las emociones empañan la razón, y si no se puede ver la situación con claridad, no se puede estar preparado para responder de forma controlada.

			El enfado es la respuesta emocional más destructiva, ya que es la que más impide ver con claridad. También tiene un efecto dominó que siempre hace que la situación sea menos controlable y que aumente la determinación del enemigo. Si se está intentando terminar con alguien que ha hecho daño, es mucho mejor mantenerle con la guardia baja, demostrando amabilidad en vez de dejarle ver la ira.

			El amor y el cariño también son potencialmente destructivos, porque no dejan ver los intereses egoístas de aquellos de los que menos se hubiera sospechado que están en el juego del poder. No se puede reprimir la ira o el amor, ni se puede evitar sentirlos, de modo que es mejor no intentarlo. Pero hay que tener cuidado a la hora de expresarlos y, lo más importante, nunca se debe permitir que influyan en los planes y estrategias.

			
				
					No hay ningún principio; sólo hay hechos. No hay bien y mal; sólo hay circunstancias. El hombre superior se une a los hechos y circunstancias para guiarlos. Si hubiera principios y leyes fijas, las naciones no las cambiarían como cambiamos nuestras camisas, y no se puede esperar que un hombre sea más sabio que toda una nación.

				

				HONORÉ DE BALZAC, 1799-1850

			

			En relación con el control de las emociones está la habilidad para distanciarse del momento presente y pensar de forma objetiva sobre el pasado y el futuro. Como Jano, la deidad romana con dos caras, custodio de todas las puertas y llaves de la tierra y el cielo, uno tiene que ser capaz de mirar en dos direcciones al mismo tiempo para controlar mejor el peligro venga de donde venga. Este es el rostro que uno debe crear para sí mismo —un lado mirando siempre hacia el futuro y el otro hacia el pasado.

			El lema para el futuro es: «Ningún día con la guardia baja». Nada será una sorpresa porque constantemente se imaginarán problemas antes de que surjan. En vez de pasar el tiempo soñando con el final feliz del plan, hay que esforzarse por calcular cada posible cambio y cada error que puede surgir. Cuanto más allá se vea, más allá se puede planear y más poder se tendrá.

			La otra cara de Jano mira constantemente hacia el pasado —aunque no para recordar los malos tragos o para guardar rencor—. Eso haría disminuir el poder. La mitad del juego consiste en aprender a olvidar esos sucesos del pasado que le corroen a uno y le nublan la vista. El propósito real de mirar hacia atrás es educarse constantemente —se mira hacia el pasado para aprender de aquellos que estuvieron aquí antes que nosotros—. (Los numerosos ejemplos históricos de este libro ayudarán enormemente en este proceso.) Una vez que se ha estudiado el pasado, se debe mirar más cerca en el tiempo, observar las acciones propias y las de los amigos. Esta es la escuela más exhaustiva de la que se puede aprender, porque procede de la experiencia personal.

			Se empieza por examinar los errores que se han cometido en el pasado, los que más han obstaculizado el camino. Se analizan desde el punto de vista de las 48 leyes del poder y se saca una lección y una promesa: «Nunca volveré a cometer este error; nunca volveré a caer en semejante trampa». Si uno mismo se puede evaluar y observar de esta forma, puede aprender a romper comportamientos repetitivos del pasado —una habilidad muy valiosa.

			El poder requiere capacidad para jugar con las apariencias. Con este fin se debe aprender a llevar máscaras y tener siempre una bolsa llena de trucos engañosos. El engaño y el disfraz no deberían verse como algo feo o inmoral. Toda relación humana requiere engaños a muchos niveles, y, en algunos aspectos, lo que separa a los humanos de los animales es su capacidad para mentir y engañar. En la mitología griega, en el ciclo Mahabarata de la India, en la historia épica de Gilgamesh del Oriente Medio, es privilegio de los dioses utilizar las artes del engaño; a un gran hombre, Odiseo por ejemplo, se le juzgó por su habilidad para competir con los dioses, robándoles un poco de su poder divino al demostrar que tenía tanto ingenio y capacidad de engaño como ellos. El engaño es un arte desarrollado de la civilización y el arma más potente en el juego del poder.

			No podemos ganar en el engaño a no ser que tomemos cierta distancia de nosotros mismos —a no ser que podamos ser muchas personas a la vez, con la máscara que requiera cada día y cada momento—. Si somos flexibles a las apariencias, incluida la nuestra, se pierde mucha de la pesadez interna que mantiene a la gente sujeta. Hay que lograr tener un rostro maleable como el de los actores, ocultar las intenciones, practicar el arte de atraer a la gente hacia las trampas. Jugar con las apariencias y controlar las artes del engaño está entre los placeres estéticos de la vida. También son componentes clave para llegar al poder.

			Si el engaño es el arma más potente del arsenal, la paciencia es el escudo fundamental. La paciencia protege de cometer errores garrafales. Igual que controlar las emociones, la paciencia es una técnica —no surge de forma natural—. Pero en el poder no hay nada natural; el poder está más cerca de una deidad que nada de lo que hay en el mundo natural. Y la paciencia es la virtud suprema de los dioses, que no tienen nada más que tiempo. Ocurrirán toda clase de cosas buenas —volverá a crecer la hierba, si se le da tiempo y se tiene capacidad para ver unos pasos más allá—. La impaciencia, por otro lado, sólo hace que uno parezca débil. Es el impedimento principal al poder.

			El poder es esencialmente amoral, y una de las técnicas más importantes que hay que dominar es la capacidad de ver las circunstancias, en vez de ver el bien y el mal. El poder es un juego —hay que repetirlo una y otra vez—, y en los juegos no se juzga al contrario por sus intenciones, sino por el efecto de sus acciones. Se mide su estrategia y su poder por lo que se ve y se siente. ¡Cuántas veces los sentimientos de alguien se convierten en el centro de atención con el único objetivo de emborronar y engañar! ¿Qué importa si otro jugador, amigo o rival, tenía buenas intenciones y sólo estaba pensando en nuestro interés si sus acciones tuvieron como consecuencia la ruina y la confusión? Es natural que la gente intente tapar sus actos con toda clase de justificaciones, siempre dando por hecho que han actuado guiados por la bondad. Hay que aprender a reírse cada vez que se oiga esto, y nunca dejarse involucrar en cálculos acerca de las intenciones y acciones de alguien, mediante una serie de juicios morales que, en realidad, son una excusa para acumular más poder.

			Es un juego. Los oponentes se sientan uno frente al otro. Ambos se comportan como caballeros o damas, y siguen las reglas del juego sin tomarse nada de forma personal. Juegan con una estrategia y observan los movimientos del contrario con toda la calma de que son capaces. Al final, aprecian la buena educación de los contrarios más que sus buenas y dulces intenciones. Se debe entrenar la vista para hacer un seguimiento de los resultados de sus movimientos, las circunstancias exteriores, y no distraerse con nada más.

			En parte, la maestría en el poder procede de lo que no se hace, de las situaciones en las que uno no se permite caer. Para esto hay que aprender a juzgar todas las cosas en relación con el coste personal que tienen. Como dijo Nietzsche, «El valor de una cosa a veces no está en lo que uno logra con ella, sino en lo que uno paga por ella —en lo que nos cuesta». Quizá se alcance la meta, una meta que merece la pena, pero ¿a qué precio? Se debe aplicar esto a todo, incluida la decisión de colaborar con otras personas o acudir en su ayuda. Al final, la vida es corta, las oportunidades escasas y la energía limitada. En este sentido, el tiempo es un elemento tan importante como cualquier otro. No se debe perder el tiempo o la paz mental por los asuntos de los demás —el precio es demasiado alto.

			El poder es un juego social. Para aprender a jugar y jugar bien, hay que estudiar y entender a la gente. Como escribió el pensador y cortesano del siglo XVII Baltasar Gracián: «Mucha gente pasa el tiempo estudiando las propiedades de los animales o las hierbas; ¡sería mucho más importante estudiar las de las personas con quien debemos vivir o morir!». Para ser un maestro del juego también hay que ser un maestro de la psicología. Hay que reconocer las motivaciones y ver a través de la nube de polvo con la que la gente tapa sus acciones. Entender los motivos ocultos que mueven a la gente es la información más importante que se puede tener para adquirir el poder. Abre posibilidades infinitas para el engaño, la seducción y la manipulación.

			Las personas son tremendamente complejas y podemos pasar una vida entera dedicada a observarlas sin terminar de entenderlas nunca. De modo que es importante empezar la formación lo antes posible. Al hacerlo también hay que mantener un principio en mente: no discriminar a la hora de decidir a quién estudiar y en quién confiar. Nunca se debe confiar por completo en alguien ni estudiar a todos, incluyendo amigos y personas queridas.

			Por último, es fundamental aprender a tomar el camino indirecto hacia el poder. Hay que disfrazar la astucia. Igual que una bola de billar que da varias vueltas antes de golpear el objetivo, hay que planear y desarrollar cada movimiento de la forma menos obvia. El que logre entrenarse para ser indirecto, triunfará en la corte moderna, apareciendo como el paradigma de la decencia, cuando en realidad es el manipulador consumado.

			

			Tome LAS 48 LEYES DEL PODER como un manual sobre las artes del engaño. Las leyes están basadas en los escritos de hombres y mujeres que han estudiado y se han hecho expertos en el juego del poder. Estos escritos abarcan un período de más de tres mil años y proceden de civilizaciones tan dispares como la antigua China y la Italia del Renacimiento; sin embargo, tratan temas y tienen nexos de unión comunes, que apuntan a una esencia del poder que todavía debe ser articulada a fondo. LAS 48 LEYES DEL PODER son la destilación de esta sabiduría acumulada, recogida de los escritos de los más gloriosos estrategas (Sun-tzu, Clausewitz), hombres de Estado (Bismarck, Talleyrand), cortesanos (Castiglione, Gracián), seductores (Ninon de Lenclos, Casanova) y estafadores («Yellow Kid» Weil) de la historia.

			Las leyes tienen una premisa sencilla: ciertas acciones casi siempre aumentan el poder que uno tiene (el cumplimiento de la ley), mientras otras lo disminuyen o incluso arruinan a la persona (la transgresión de la ley). Estos cumplimientos y transgresiones se ilustran con ejemplos históricos. Las leyes no tienen tiempo y son definitivas.

			LAS 48 LEYES DEL PODER se puede usar de varias maneras. Si se lee el libro de un tirón se puede aprender sobre el poder en general. Aunque pueda parecer que algunas de las leyes no tienen relación directa con su vida, con el tiempo comprobará que todas tienen alguna aplicación y que, de hecho, están interrelacionadas. Con una perspectiva general sobre el tema podrá evaluar sus propias acciones del pasado y controlar mejor sus asuntos más inmediatos. Una lectura a fondo del libro le hará pensar y hacer una valoración tiempo después de haberlo terminado.

			El libro también está pensado para que se le pueda echar un vistazo y leer la ley que más interese en ese momento. Por ejemplo, si está teniendo problemas con un superior y no entiende por qué no ha conseguido un mayor agradecimiento o más responsabilidad a pesar de sus esfuerzos. Varias leyes se refieren a la relación entre el patrón y el subalterno, y lo más seguro es que esté transgrediendo alguna de ellas. Si lee los primeros párrafos de las 48 leyes en el índice de contenido, podrá identificar la ley pertinente.

			Por último, el libro se puede leer por encima y elegir partes por puro entretenimiento, para conocer algunas de las debilidades y grandes hazañas de nuestros antecesores en el poder. Un aviso, sin embargo, a todos aquellos que lean el libro con este propósito: puede que sea mejor retroceder. El poder es infinitamente seductor y engañoso a su manera. Es un laberinto —nos concentramos tanto al intentar resolver los innumerables problemas que acarrea, que pronto nos damos cuenta de lo agradablemente perdidos que estamos—. En otras palabras, es divertido si se toma en serio. No debemos ser frívolos con un asunto tan importante. Los dioses del poder no ven con buenos ojos a los frívolos; dan satisfacción sólo a aquellos que estudian y reflexionan, y castigan a aquellos que pasan rápidamente por la superficie a la búsqueda de diversión.

			
				
					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. Por tanto, un príncipe que quiera mantener su autoridad debe aprender a no ser bueno y utilizar ese conocimiento, o abstenerse de utilizarlo, según las necesidades.

				

				EL PRÍNCIPE, Nicolás Maquiavelo, 1469-1527

			

		

	
		
			
				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.

			

			TRANSGRESIÓN DE LA LEY

			Nicolas Fouquet, ministro de Finanzas de Luis XIV en los primeros años de su reinado, era un hombre generoso al que entusiasmaban las fiestas fastuosas, las mujeres guapas y la poesía. También adoraba el dinero y llevaba una vida extravagante. Fouquet era inteligente y le era indispensable al rey, de modo que cuando murió Giulio Mazarino, el primer ministro, en 1661, el ministro de Finanzas daba por hecho que sería su sucesor. Pero en vez de hacer esto, el rey decidió suprimir el puesto. Este y otros indicios hicieron que Fouquet sospechara que estaba perdiendo el favor del rey, así que decidió congraciarse con él organizando la fiesta más espectacular que el mundo había visto jamás. El propósito obvio de la fiesta sería conmemorar el final de las obras del château de Fouquet, Vaux-le-Vicomte; pero el verdadero objetivo sería rendir tributo al rey, el invitado de honor.

			La más alta nobleza de Europa y algunas de las mentes más brillantes de la época —La Fontaine, La Rochefoucauld, madame de Sévigné— acudieron a la fiesta. Molière escribió una obra de teatro para la ocasión, en la que él mismo iba a actuar al caer la tarde. La fiesta empezó con una cena impresionante de siete platos, en la que destacarían las especialidades de Oriente nunca antes degustadas en Francia, así como nuevos platos creados especialmente para la ocasión. La cena iba acompañada de música que había encargado Fouquet para honrar al rey.

			Después de la cena había un paseo por los terrenos del château. Los jardines y las fuentes de Vaux-le-Vicomte serían la inspiración para Versalles.

			Fouquet acompañó personalmente al joven rey entre los setos y flores dispuestos geométricamente. Al llegar a los canales de los jardines, presenciaron un espectáculo de fuegos artificiales, seguido por la puesta en escena de la obra de Molière. La fiesta prosiguió hasta bien entrada la noche y todo el mundo estuvo de acuerdo en que fue el evento más increíble al que habían asistido jamás.

			Al día siguiente, D’Artagnan, el mosquetero mayor del rey, detuvo a Fouquet. Tres meses después se le juzgó por robar de las arcas de la nación. (En realidad, la mayor parte de los robos de los que se le acusaba los había realizado para el rey y con su permiso.) Se encontró que Fouquet era culpable y se le envió a la prisión más aislada de Francia, en lo alto de los Pirineos, donde pasó los últimos veinte años de su vida en reclusión solitaria.

			Interpretación

			Luis XIV, el Rey Sol, era un hombre orgulloso y arrogante que quería ser centro de atención en todo momento; no podía soportar que nadie le superara en fastuosidad, y mucho menos su ministro de Finanzas. Para remplazar a Fouquet, Luis XIV eligió a Jean-Baptiste Colbert, un hombre famoso por su parsimonia y por dar las fiestas más aburridas de París. Colbert se aseguró de que cualquier riqueza que saliera de las arcas del tesoro fuera directamente a las manos de Luis XIV. Con el dinero, el rey se construyó un palacio todavía más magnífico que el de Fouquet —el glorioso palacio de Versalles—. Contrató a los mismos arquitectos, decoradores y al mismo diseñador de jardines. Y en Versalles, Luis XIV dio fiestas aún más extravagantes que la que le costó a Fouquet su libertad.

			Veamos la situación. La tarde de la fiesta, mientras Fouquet le presentaba espectáculo tras espectáculo a Luis XIV, cada uno más extraordinario que el anterior, se imaginaba que así haría gala de su lealtad y devoción hacia el rey. No sólo creyó que con la fiesta recuperaría el favor del rey, sino que pensó que así haría gala de su buen gusto, sus relaciones y su popularidad, lo que le haría indispensable y demostraría que valía para ser un primer ministro excelente. Sin embargo, cada nuevo espectáculo, cada sonrisa de los invitados hacia Fouquet, le hacía sentir a Luis XIV que sus propios amigos y súbditos estaban más fascinados por su ministro de Finanzas que por él, y que Fouquet estaba haciendo ostentación de su fortuna y su poder. En vez de halagar a Luis XIV, la fiesta tan cuidadosamente preparada ofendió la vanidad del rey. Éste no iba a reconocerlo, por supuesto, pero encontró una buena excusa para librarse de un hombre que, sin querer, le había hecho sentirse inseguro.

			Este es el destino, de una u otra forma, de aquellos que desequilibran la imagen que tienen de sí mismos sus jefes, que dañan su vanidad o les hacen dudar de su preeminencia.

			
				
					Cuando comenzó la tarde, Fouquet estaba en la cima del mundo. Para cuando terminó, estaba en lo más bajo.

				

				Voltaire, 1694-1778

			

			CUMPLIMIENTO DE LA LEY

			A principios del siglo XVII, el astrónomo y matemático italiano Galileo se encontraba en una situación precaria. Dependía de la generosidad de los grandes mandatarios para financiar sus investigaciones y, como todos los científicos del Renacimiento, a veces regalaba sus invenciones o descubrimientos a los mecenas más destacados del momento. Una vez, por ejemplo, le ofreció un compás militar que había inventado al duque de Gonzaga. Luego dedicó un libro en el que explicaba el uso del compás a los Medici. Ambos gobernantes estaban agradecidos, y a través de ellos Galileo encontró más estudiantes a los que dar clase. Pero no importaba lo grande que fuera el descubrimiento; sus mecenas acostumbraban a pagarle con regalos, no con dinero. Esto hacía que su vida fuera muy insegura y dependiera siempre de alguien. Pensó que tenía que haber una forma más fácil.

			A Galileo se le ocurrió una nueva estrategia en 1610, cuando descubrió las lunas de Júpiter. En vez de dividir el descubrimiento entre sus mecenas —ofrecer el telescopio que había utilizado a uno, dedicarle un libro a otro, etc.—, como había hecho en el pasado, decidió concentrarse exclusivamente en los Medici. Eligió a esta familia por una razón: poco después de que Cosme I estableciera la dinastía Medici en 1540, había hecho que Júpiter, el más poderoso de los dioses, fuera el símbolo de la casa —un símbolo de poder que iba más allá de la política y la banca, un símbolo ligado a la antigua Roma y sus divinidades.

			Galileo convirtió su descubrimiento de las lunas de Júpiter en un suceso cósmico en honor de la grandeza de los Medici. Poco después del descubrimiento anunció que «las estrellas refulgentes [las lunas de Júpiter] se presentaron en los cielos» ante su telescopio en el mismo momento en que se entronizaba a Cosme II. Dijo que el número de lunas —cuatro— estaba en armonía con el número de Medicis (Cosme II tenía tres hermanos) y que las lunas estaban en órbita alrededor de Júpiter de la misma forma que los cuatro hijos giraban en torno a Cosme I, el fundador de la dinastía. Más que una coincidencia, esto demostraba que el propio cielo reflejaba la ascendencia de la familia Medici. Después de dedicar el descubrimiento a los Medici, Galileo encargó un emblema en el que se representaba a Júpiter sentado sobre una nube con las cuatro estrellas girando a su alrededor, y se lo ofreció a Cosme II como un símbolo de su conexión con las estrellas.

			En 1610 Cosme II nombró a Galileo filósofo y matemático oficial de su corte, con un sueldo. Para un científico, esto era el golpe de toda una vida. Los días de mendigar apoyo económico se habían acabado.

			Interpretación

			De una sola vez Galileo ganó más con su nueva estrategia de lo que había conseguido en años de mendigar. La razón es sencilla: todos los jefes quieren parecer más brillantes que los demás.

			No les importa la ciencia o la verdad empírica o el último invento; les importa su nombre y su gloria. Galileo les dio a los Medici muchísima más gloria vinculando su nombre con las fuerzas cósmicas de lo que les había dado al hacerles los mecenas de algún nuevo instrumento científico o de un descubrimiento.

			Los científicos no están libres de los caprichos de la vida en la corte y el mecenazgo. Ellos también tienen que servir a los patrones que mueven los hilos del dinero. Y su enorme poder intelectual puede hacer que el jefe se sienta inseguro, como si sólo estuviera ahí para proporcionar los fondos —un trabajo feo e innoble—. El productor de un gran trabajo quiere sentir que es algo más que el que pone el dinero. Quiere parecer creativo y poderoso, y también más importante que el propio trabajo que se ha producido en su nombre. En vez de inseguridad, hay que darle la gloria. Galileo no puso en duda la autoridad intelectual de los Medici con su descubrimiento, ni les hizo sentirse inferiores de ninguna forma; al alinearles literalmente con las estrellas, les hizo brillar con poderío entre las cortes de Italia. No eclipsó a su patrón; hizo que el patrón eclipsara a todos los demás.

			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, igual que Luis XIV sustituyó al brillante Fouquet con el blando de Colbert. Igual que el monarca, no admitirá la verdad, pero encontrará una excusa para librarse de su presencia.

			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.

			Nadie tenía más talento que Astorre Manfredi, príncipe de Faenza. El más apuesto de todos los príncipes jóvenes de Italia, cautivó a sus súbditos con su generosidad y su espíritu abierto.

			En el año 1500, César Borgia había puesto sitio a Faenza. Cuando la ciudad se rindió, los ciudadanos esperaban lo peor del cruel Borgia, quien, sin embargo, decidió perdonar a la población: se limitó a ocupar el fuerte, no ejecutó a ninguno de los ciudadanos y permitió que el príncipe Manfredi, que tenía dieciocho años entonces, se quedara con su corte en completa libertad.

			Pero unas semanas después, los soldados se llevaron a Astorre Manfredi a una prisión romana. Un año después se encontró su cuerpo en el río Tíber con una piedra atada al cuello. Borgia justificó el horrible suceso con una acusación inventada de traición y conspiración, pero el problema real fue que era un vanidoso reconocido y un inseguro. El joven le estaba eclipsando sin intentarlo siquiera. Dado el talento natural de Manfredi, su simple presencia hacía que Borgia pareciera menos atractivo y carismático. La lección es sencilla: 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 un César Borgia.

			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. A finales del siglo XVI en Japón, el favorito del emperador Hideyoshi era un hombre que se llamaba Sen no Rikyu. Era el primer artista de la ceremonia del té, que se había convertido en una obsesión entre la nobleza, y uno de los consejeros de más confianza de Hideyoshi; tenía su propio apartamento en palacio y se le rendía honor en todo Japón. Pero en 1591, Hideyoshi hizo que le detuvieran y le condenaran a muerte. Rikyu se suicidó. El motivo de este cambio repentino se descubrió más tarde: parece ser que Rikyu, antiguo campesino y luego favorito de la corte, encargó que se hiciera una estatua de madera de sí mismo con sandalias (un símbolo de la nobleza) y posando altanero. Hizo que se colocara en el templo más importante que había dentro de las murallas del palacio, a plena vista de la realeza que a menudo pasaba por allí. Para Hideyoshi esto significaba que Rikyu no tenía sentido del límite. Dando por hecho que poseía los mismos derechos que la más alta nobleza, se había olvidado de que su posición dependía del emperador y había llegado a creer que se la había ganado por sí solo. Fue un error imperdonable y lo pagó con la vida. No hay que olvidar lo siguiente: nunca tenemos que dar por hecho el puesto que tenemos y nunca debemos dejar que los favores que recibimos se nos suban a la cabeza.

			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 uno es superior a su jefe en ingenio, está bien hacer el papel de bufón de la corte, pero nunca hay que hacer que él parezca frío y hosco en comparación. Hay que reducir el tono humorístico, si es necesario, y encontrar la forma de hacer que parezca que es él quien genera diversión y bienestar. 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. Si uno se encuentra en la situación de tener que entretenerle, con una demostración limitada de sus capacidades podrá ganarse su simpatía. Cualquier intento de impresionarle con gracia y generosidad puede resultar fatal: hay que aprender de Fouquet o pagar el precio.

			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, al igual que Galileo, 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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			EXCEPCIÓN

			No hay que preocuparse por molestar a cada una de las personas con las que nos cruzamos, pero hay que ser cruel de una forma selectiva. Si un superior es una estrella caída, no hay que tener miedo de eclipsarle. No se debe tener piedad —él no tuvo semejantes escrúpulos en su escalada a sangre fría hasta la cima—. Hay que calibrar las fuerzas que tiene. Si está débil, hay que precipitar su caída discretamente: hay que ser mejor, más encantador y más listo que él en los momentos clave. Si está a punto de sucumbir, hay que dejar que la naturaleza siga su curso. No se puede uno arriesgar a eclipsar a un superior débil —puede parecer cruel o malicioso—. Pero si el jefe se mantiene firme en su posición y su inferior se sabe con más capacidad, debe tomarse su tiempo y tener paciencia. Es el curso natural de las cosas que el poder termine por difuminarse y hacerse menor. El jefe caerá algún día, y si jugamos bien nuestras cartas, acabaremos por vivir más que él y eclipsarle.

		


	
		
			
				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.

			

			TRANSGRESIÓN DE LA LEY

			A mediados del siglo IX d.C. un joven llamado Miguel III accedió al trono del imperio bizantino. A su madre, la emperatriz Teodora, la habían confinado a un monasterio y habían asesinado a su amante, Teoctisto: detrás de la conspiración para deponer a Teodora y entronizar a Miguel estaba el tío de éste, Bardas, un hombre inteligente y ambicioso. Ahora Miguel era un gobernante joven, inexperto, rodeado de intrigantes, asesinos y derrochadores. En esta época de peligros necesitaba a alguien en quien confiar como consejero, y pensó en Basilio, su mejor amigo. Éste no tenía experiencia alguna en el gobierno y la política —de hecho, era el encargado de las caballerizas reales—, pero había demostrado su amor y gratitud una y otra vez.

			
				
					Para tener un buen enemigo elige un amigo: él sabrá dónde asestar el golpe.

				

				DIANA DE POITIERS, 1499-1566, AMANTE DE ENRIQUE II DE FRANCIA.

			

			Se habían conocido unos años antes, cuando, en una visita de Miguel a las caballerizas, se escapó un caballo. Basilio, un mozo de cuadra descendiente de campesinos macedonios, le salvó la vida a Miguel. La fuerza y valentía del mozo impresionaron a Miguel, quien le sacó rápidamente de su puesto como domador de caballos y le ascendió a encargado de las caballerizas. Colmó a su amigo de regalos y favores y se hicieron inseparables. Basilio acudió a la escuela más refinada de Bizancio y el rudo campesino se convirtió en un culto y sofisticado miembro de la corte.

			
				
					Siempre que otorgo un puesto vacante dejo a cien personas descontentas y a una desagradecida.

				

				LUIS XIV, 1638-1715

			

			Ahora Miguel era el emperador y necesitaba alguien que fuera leal. ¿Quién podría ser más adecuado para el cargo de chambelán y consejero que un joven que le debía todo?

			A Basilio se le podía enseñar todo lo que conllevaba el cargo, y Miguel le quería como a un hermano. Éste no hizo caso de los que le aconsejaron al mucho más cualificado Bardas, y escogió a su amigo.

			
				
					En lo que a mí se refiere, más de una vez me ha engañado la persona a la que más quería y en cuyo amor, por encima de cualquier otro, más confiaba. De modo que creo que puede ser correcto amar y servir a una persona por encima de todos los demás, por su mérito y valía, pero nunca confiar tanto en esta trampa tentadora de la amistad como para tener motivo para arrepentirse de ella más adelante.

				

				BALDASSARRE CASTIGLIONE, 1478-1529

			

			Basilio aprendió bien y pronto empezó a aconsejar al emperador sobre todos los asuntos de Estado. El único problema parecía ser el dinero —Basilio nunca tenía suficiente—. Estar expuesto al esplendor de la vida de la corte bizantina le hizo avaricioso y deseaba poseer todo lo que conlleva el poder. Miguel le dobló y luego le triplicó el sueldo, le hizo noble y le casó con una de sus propias amantes, Eudoxia Ingerina. Mantener a semejante amigo y consejero contento merecía pagar cualquier precio. Pero pronto habría más problemas. Ahora Bardas era jefe del ejército, y Basilio convenció a Miguel de que el hombre era irremediablemente ambicioso. Con la convicción de que podría controlar a su sobrino, Bardas había conspirado para ponerle en el trono y podía conspirar de nuevo, esta vez para librarse de Miguel y hacerse con la corona. Basilio echó veneno en la oreja de Miguel hasta que el emperador accedió a que asesinaran a su tío. Durante una importante carrera de caballos, Basilio se echó sobre Bardas en medio de la muchedumbre y le apuñaló hasta matarle. Poco después Basilio pidió que se le otorgara el puesto de Bardas como jefe del ejército, donde podría controlar el reino y sofocar las rebeliones. Se le concedió.

			A partir de entonces el poder y la fortuna de Basilio no hicieron más que crecer, y unos años después, cuando Miguel se vio en una mala situación financiera por sus propias extravagancias, le pidió a Basilio que le devolviera parte del dinero que le había prestado a lo largo de los años. Para asombro de Miguel, Basilio se negó con tal insolencia en la mirada, que el emperador de pronto se dio cuenta de la situación: el antiguo chico de los establos tenía más dinero, más aliados en el ejército y el Senado, y al final más poder que el propio emperador. Unas semanas después, tras una noche de mucho alcohol, Miguel se despertó rodeado de soldados. Basilio observó cómo apuñalaban al emperador. Se proclamó emperador y después montó su caballo por las calles de Bizancio, con la cabeza de su antiguo benefactor y mejor amigo clavada en una larga estaca.

			Interpretación

			Miguel III se jugó su futuro por el agradecimiento que él creía que debía sentir Basilio hacia él. Sin duda Basilio sería el mejor servidor; le debía su fortuna, su educación y su posición al emperador. De modo que cuando Basilio llegó al poder, había que proporcionarle cualquier cosa que necesitara, y así se harían más fuertes los lazos que los unían. No fue hasta aquel día en que el emperador vio esa sonrisa insolente en la cara de Basilio cuando se dio cuenta de su error mortal.

			Había creado un monstruo. Había permitido que un hombre viera el poder de cerca —un hombre que entonces quiso más, que pedía cualquier cosa y la conseguía, que se sentía encumbrado por la caridad que había recibido y sencillamente hizo lo que mucha gente en la misma situación: se olvidan de los favores que han recibido y se imaginan que han conseguido el éxito por sus propios méritos.

			En el momento en que Miguel se percató, todavía podía haber salvado la vida, pero la amistad y el amor ciegan a todos los hombres ante sus propios intereses. Nadie cree que un amigo pueda traicionar. Y Miguel siguió sin creer hasta el día en que su cabeza terminó sobre una estaca.

			
				
					Señor, protégeme de mis amigos; yo puedo encargarme de mis enemigos.

				

				Voltaire, 1694-1778
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			CUMPLIMIENTO DE LA LEY

			Durante varios siglos después de la caída de la dinastía Han (222 d.C.), en China siguió habiendo golpes violentos, uno detrás de otro. Los militares conspiraban para matar a un emperador débil y le reemplazaban en el trono del dragón con un general fuerte. Éste empezaba una nueva dinastía y se proclamaba emperador; para asegurarse su propia supervivencia mataba a uno de sus generales. Pero unos años después se volvía al inicio: se levantaban nuevos generales y le asesinaban a él o a sus hijos en el momento de su turno. Ser emperador de China significaba estar solo, rodeado de una cuadrilla de enemigos —era la posición de menos poder y mayor inseguridad del territorio.

			En el año 959 d.C. el general Chao K’uang-yin se convirtió en el emperador Sung. Conocía la situación, la probabilidad de que en un año o dos le asesinaran; ¿cómo podía romper la cadena? Al poco tiempo de convertirse en emperador, Sung encargó un banquete para celebrar la nueva dinastía e invitó a los comandantes más poderosos del ejército. Después de haber bebido mucho vino, dio orden de que se retiraran los guardias y todos los demás, excepto los generales, que temían que les iban a asesinar a todos de una vez. Pero en lugar de hacer eso les dijo: «El día entero lo pasamos atemorizados y no estoy contento ni en la mesa ni en la cama. Porque ¿cuál de vosotros no sueña con subir al trono? No dudo de vuestra lealtad, pero si por una casualidad vuestros subordinados, en busca de fortuna y poder, os impusieran la toga amarilla del emperador, ¿cómo podríais rechazarla?». Borrachos y temerosos por sus vidas, los generales proclamaron su inocencia y su lealtad. Pero Sung tenía otras ideas: «La mejor forma de pasar el día es disfrutando pacíficamente de las riquezas y el honor. Si estáis dispuestos a renunciar a vuestro mando, os proporcionaré tierras estupendas y preciosas viviendas donde podréis disfrutar con cantantes y jovencitas como compañeras».

			
				
					Hay muchos que piensan, por tanto, que un príncipe sabio debería, si tiene la oportunidad, fomentar astutamente alguna enemistad, de modo que al suprimirla aumentará su grandeza. Los príncipes, y especialmente los nuevos, han encontrado más fe y más utilidad en aquellos hombres a quienes al comienzo de su poder habían mirado con sospecha, que en aquellos en los que confiaron desde el principio. Pandolfo Petrucci, príncipe de Siena, gobernó su Estado más con aquellos de quienes sospechaba que con otros.

				

				NICOLÁS MAQUIAVELO, 1469-1527

			

			Los generales, atónitos, se dieron cuenta de que en lugar de una vida llena de ansiedad y luchas Sung les estaba ofreciendo riquezas y seguridad. Al día siguiente, todos los generales entregaron sus renuncias y se retiraron como nobles a las tierras que Sung les había regalado.

			De un solo golpe Sung convirtió a una manada de lobos «amistosos», que seguramente le hubieran traicionado, en un rebaño de ovejas dóciles, lejos del poder.

			Durante los siguientes años, Sung continuó con su campaña para asegurarse el gobierno. En el año 971 d.C., el rey Liu de los Han del sur por fin se rindió ante él después de años de rebelión. Para asombro de Liu, Sung le dio un rango en la corte imperial y le invitó al palacio para sellar su recién encontrada amistad con vino. Cuando el rey Liu tomó el vaso que le ofreció Sung, dudó, porque temía que tuviera veneno. «Los crímenes de su súbdito sin duda merecen la muerte —gritó—. Pero le suplico a Su Majestad que perdone la vida de su súbdito. No me atrevo a beber este vino.» El emperador Sung se rió, cogió el vaso de Liu y se lo bebió él mismo. No había veneno. Desde entonces Liu se convirtió en amigo de confianza y el más leal.

			
				
					Un brahmán, gran experto en Veda que se ha convertido en un gran arquero también, ofrece sus servicios a un buen amigo, que ahora es el rey. El brahmán grita cuando ve al rey: «¡Reconóceme como tu amigo!». El rey le responde con desprecio y después explica: «Sí, fuimos amigos antes, pero nuestra amistad estaba basada en el poder que teníamos… Yo era tu amigo, buen brahmán, porque me era útil. Ningún pobre es amigo del rico, ningún tonto del sabio, ningún cobarde del valiente. Un viejo amigo —¿quién lo necesita?— . Son hombres de igual riqueza e igual cuna los que contraen amistad y matrimonio, no un hombre rico y un pobre… Un viejo amigo —¿quién lo necesita?».

				

				EL MAHABARATA, H. SIGLO III A.C.

			

			En aquella época, China estaba dividida en muchos reinos. Cuando Ch’ien Shu, el rey de uno de éstos, fue derrotado, los ministros de Sung aconsejaron al emperador que encerrara a este rebelde. Presentaron documentos para demostrar que todavía estaba conspirando para matar a Sung. Cuando vino Ch’ien Shu a visitar al emperador, sin embargo, éste le hizo los honores. También le dio un paquete y le dijo al antiguo rey que lo abriera cuando estuviera a medio camino de casa. Ch’ien Shu abrió el paquete y vio que contenía toda la documentación de su conspiración. Se dio cuenta de que Sung conocía todos sus planes para asesinarle, pero le había perdonado a pesar de todo. Esta generosidad pudo con él y también se convirtió en uno de los vasallos más leales de Sung.

			Interpretación

			Un proverbio chino compara a los amigos con las mandíbulas y los dientes de un animal peligroso: si uno no tiene cuidado, se lo comerán. El emperador Sung conocía las mandíbulas por las que estaba pasando cuando subió al trono: sus «amigos» del ejército se lo comerían como si fuera carne, y si lograba sobrevivir, sus «amigos» del gobierno se lo zamparían para cenar. El emperador Sung no tendría ningún trato con «amigos» —sobornó a sus generales con fincas espléndidas y los mantuvo alejados—. Era una forma mucho mejor de castrarles que matándoles, con lo que sólo hubiera conseguido que los demás generales quisieran venganza. Y Sung no quería tener nada que ver con ministros «amables». Lo más probable es que terminaran bebiendo su famosa copa de vino envenenado.

			En vez de confiar en amigos, Sung utilizó a sus enemigos, uno detrás de otro, y los convirtió en súbditos mucho más fiables. Mientras que un amigo espera recibir más y más favores, y le corroe la envidia, estos antiguos enemigos no esperaban nada y recibieron todo. Un hombre al que de pronto se le libra de la guillotina es un hombre agradecido, sin duda, y hará lo que haga falta por el hombre que le ha concedido el perdón. Con el tiempo, estos antiguos enemigos se convirtieron en los amigos de más confianza de Sung.

			
				
					Recoge una abeja por amabilidad y conoce las limitaciones de la amabilidad.

				

				PROVERBIO SUFÍ

			

			Y así pudo romper por fin con la cadena de golpes, violencia y guerra civil —la dinastía Sung gobernó China durante más de trescientos años.

			
				
					En un discurso que dio Abraham Lincoln en el punto álgido de la guerra civil, se refirió a los sureños como seres humanos que estaban equivocados. Una anciana le reprendió por no llamarles enemigos irreconciliables a los que hay que destruir. «¿Por qué, señora? —respondió Lincoln—, ¿acaso no destruyo a mis enemigos cuando les convierto en amigos?».

				

			

			
				
					Hay más hombres preparados para pagar por una herida que por un beneficio, porque la gratitud es una carga y la venganza un placer.

				

				TÁCITO, H. 55-120 D.C.

			

			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. La herida saldrá lentamente a la superficie: un poco más de honestidad, destellos de resentimiento y envidia aquí y allá, y antes de que uno se dé cuenta, la amistad se desvanece. Cuantos más favores y regalos haga uno para reavivar la amistad, menos agradecimiento recibirá.

			
				
					SACAR BENEFICIO DE LOS ENEMIGOS

					Al rey Hiero le ocurrió que un día, hablando con uno de sus enemigos, éste se atrevió a decirle en tono de reproche que le apestaba el aliento. Por lo que el rey, algo decepcionado consigo mismo, en cuanto regresó a casa reprendió a su mujer: «¿Cómo es posible que tú nunca me hablaras de este problema?». Ella, una mujer simple, casta e inofensiva, dijo: «Señor, yo había creído que el aliento de todos los hombres olía de esta manera». De modo que queda patente que los defectos que son evidentes a los sentidos, groseros y corporales, o conocidos por el mundo entero, los descubrimos por nuestros enemigos antes que por nuestros amigos y familiares.

				

				PLUTARCO, H. 46-120 D.C.

			

			La ingratitud tiene una larga y profunda historia. Ha demostrado sus poderes durante tantos siglos, que es realmente sorprendente que la gente siga subestimándolos. Mejor tener recelos. Si uno nunca espera que un amigo sea agradecido, se sorprenderá agradablemente cuando sí lo sea.

			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. (Miguel III tenía un brazo derecho delante de las narices que le habría servido bien y le habría mantenido vivo: ese hombre era Bardas.)

			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. Hay que mantener a los amigos o la amistad, pero hay que trabajar con aquellos que estén preparados y sean competentes.

			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.

			Como dijo Lincoln, un enemigo se destruye convirtiéndolo en amigo. En 1971, durante la guerra de Vietnam, Henry Kissinger fue el blanco de un intento frustrado de secuestro, una conspiración en la que estaban involucrados, entre otros, los sacerdotes activistas contra la guerra, los hermanos Berrigan, cuatro sacerdotes católicos y cuatro monjas. En privado, sin informar al Servicio Secreto ni al Departamento de Justicia, Kissinger organizó un encuentro un sábado por la mañana con tres de los presuntos secuestradores. Les explicó a sus invitados que tendría a la mayoría de los soldados americanos fuera de Vietnam para mediados del año 1972, y les dejó encantados. Le dieron unas cuantas chapas que ponían «Kidnap Kissinger» (Secuestre a Kissinger), y uno de ellos siguió siendo su amigo durante años e incluso le visitó en varias ocasiones. Esto no era una estratagema de una sola vez: trabajar con aquellos que no estaban de acuerdo con él fue la política habitual de Kissinger. Sus colegas comentaban que parecía llevarse mejor con sus enemigos que con sus amigos.

			Sin enemigos a nuestro alrededor, nos hacemos vagos. Un enemigo en los talones nos agudiza el ingenio, nos mantiene concentrados y alerta. Por lo tanto, a veces es mejor utilizar a los enemigos como enemigos que transformarlos en amigos o aliados.

			Mao Tse-tung vio el conflicto como la clave de su acercamiento al poder. En 1937 los japoneses invadieron China e interrumpieron la guerra civil entre los comunistas de Mao y sus enemigos, los nacionalistas.

			Como temían que los japoneses acabaran con ellos, algunos líderes comunistas apoyaron la idea de dejar que los nacionalistas lucharan contra los japoneses y utilizar el tiempo para recuperarse. Mao no estaba de acuerdo: los japoneses no podrían derrotar y después ocupar un país tan extenso como China durante mucho tiempo. Una vez que se hubieran marchado, los comunistas se habrían oxidado si hubieran estado fuera de combate durante varios años, y no estarían bien preparados para reabrir la lucha contra los nacionalistas. De hecho, luchar contra un enemigo tan poderoso como los japoneses sería un entrenamiento perfecto para el ejército variopinto de los comunistas. Se adoptó el plan de Mao y funcionó: para cuando los japoneses se retiraron, los comunistas habían adquirido la experiencia de combate que les ayudó a derrotar a los nacionalistas.

			Años después un visitante japonés intentó disculparse ante Mao por la invasión de su país en China. Mao le interrumpió: «¿No debería darle las gracias más bien?». Sin un oponente digno, explicó, un hombre o un grupo no puede hacerse más fuerte.

			La estrategia de Mao del conflicto constante tiene varios componentes clave. Primero, tener la certeza de que a la larga se obtendrá la victoria. Nunca se debe entrar en combate con alguien si no se está seguro de que se le podrá derrotar, como Mao sabía que vencería a los japoneses con el tiempo. Segundo, si uno no tiene enemigos aparentes, a veces tendrá que establecer un blanco adecuado, aunque suponga convertir en enemigo a un amigo. Mao utilizó esta táctica una y otra vez en la política. Tercero, hay que utilizar esos enemigos para definir con más claridad la causa ante el público, incluso presentándola como una lucha del bien contra el mal. Mao fomentó los desacuerdos de China con la Unión Soviética y Estados Unidos; creía que sin tener claro quiénes eran los enemigos su pueblo perdería el concepto de lo que significaba el comunismo. Un enemigo bien definido es un argumento mucho más fuerte que todas las palabras que uno pueda pronunciar.

			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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			EXCEPCIÓN

			Aunque en general es mejor no mezclar el trabajo con la amistad, hay veces en las que se puede utilizar un amigo con mejores resultados que un enemigo. Un hombre con poder, por ejemplo, a menudo tiene trabajos sucios que llevar a cabo, pero por mantener las apariencias es preferible que lo hagan otros por él; los amigos a menudo lo harán mejor, ya que su afecto por él hace que estén dispuestos a correr riesgos. También, si se tuercen los planes por algún motivo, se puede usar a un amigo como chivo expiatorio. Esta «caída en desgracia del favorito» es un truco que han utilizado a menudo los reyes y soberanos: dejaban que su amigo más cercano se llevara las culpas de un error, porque el público no podía creer que sacrificaran a un amigo deliberadamente con semejante motivo. Evidentemente, una vez que se ha jugado esta carta, se pierde al amigo para siempre. Es mejor, por lo tanto, reservar el papel de cabeza de turco para alguien que tenemos cerca pero no mucho.

			Por último, el problema de trabajar con amigos es que se difuminan los límites y las distancias que requiere el trabajo. Pero si los dos compañeros que toman parte en el acuerdo entienden los peligros que conlleva, contratar a un amigo puede ser muy positivo. Sin embargo, nunca hay que bajar la guardia en semejante aventura; siempre hay que estar atento a cualquier señal de alteraciones emocionales como la envidia o la ingratitud. No hay nada estable en la esfera del poder y hasta los mejores amigos se pueden convertir en los peores enemigos.

		


	
		
			
				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.

			

			PARTE I: UTILIZAR SEÑUELOS Y PISTAS FALSAS PARA OCULTAR EL RASTRO

			Si en el proceso del engaño que uno está poniendo en marcha alguien tiene la más mínima sospecha de lo que ocurre, todo estará perdido. No hay que dar a nadie la oportunidad de darse cuenta de lo que se está tramando: hay que llevarles por el camino equivocado sembrándolo de pistas falsas. Hay que utilizar una honestidad falsa, mandar señales ambiguas, poner señuelos desconcertantes. Incapaces de distinguir lo genuino de lo falso, los demás no podrán conocer el verdadero objetivo que hay detrás.

			TRANSGRESIÓN DE LA LEY

			Durante varias semanas, Ninon de Lenclos, la cortesana más famosa del siglo XVII en Francia, escuchó pacientemente al marqués de Sévigné mientras le contaba las dificultades que tenía en su persecución de una joven condesa muy guapa pero muy difícil. Ninon tenía sesenta y dos años por aquel entonces y experiencia sobrada en cuestiones románticas; el marqués era un joven de veintidós, apuesto, deslumbrante, pero irremediablemente inexperto en el amor. Al principio a Ninon le divirtió oírle hablar de los errores que había cometido, pero al final se hartó. Incapaz de soportar la ineptitud en cualquier campo, y más aún en la seducción de una mujer, decidió acoger al joven bajo su ala. Primero, tenía que entender que esto era una guerra y la bella condesa era una ciudadela a la que había que poner sitio con tanto cuidado como lo haría un general. Había que planear y llevar a cabo cada paso prestando mucha atención a cada detalle y matiz.

			Ninon dio instrucciones al marqués de que empezara de nuevo, pero esta vez mostrando cierta distancia, un aire de despreocupación. La próxima vez que estuvieran solos, le dijo, debía confiar en la condesa como lo haría un amigo, pero no un amante en potencia. Esto era para despistarla. La condesa no debía dar por hecho el interés de él hacia ella —quizá sólo estaba interesado en entablar una amistad.

			Ninon planeó las cosas a largo plazo. Una vez que hubiera desconcertado a la condesa, habría que hacer que se pusiera celosa. En el siguiente encuentro, en una celebración por todo lo alto en París, el marqués aparecería del brazo de una joven preciosa. Esta mujer, a su vez, tendría unas amigas igualmente guapas, de modo que siempre que la condesa mirara hacia donde estaba el marqués, le vería rodeado de las mujeres más despampanantes de París. La condesa no sólo estaría rabiosa de celos, sino que vería al marqués como alguien deseado por los demás. Le fue difícil a Ninon hacer que el marqués lo entendiera, pero le explicó con paciencia que cuando una mujer está interesada en un hombre, quiere saber que otras mujeres también están interesadas por él. No sólo le da un valor inmediato, sino que hace que sea más gratificante quitárselo de las garras a las demás.

			Una vez que la condesa estuviera celosa pero intrigada, sería el momento de cautivarla. Siguiendo las instrucciones de Ninon, el marqués no aparecería en los lugares donde la condesa esperaba verle. Entonces, empezaría a dejarse ver repentinamente en salones que nunca antes había frecuentado, a los que solía acudir la condesa. Ella sería incapaz de predecir sus movimientos. Todo esto la llevaría al estado de confusión emocional que es necesario para que la seducción sea un éxito.

			Se llevaron a cabo todas estas estrategias durante varias semanas. Ninon hacía un seguimiento de los progresos del marqués. A través de su red de espías supo que la condesa se reía un poco más fuerte de sus gracias, escuchaba con más atención sus historias. Supo que la condesa había empezado a preguntar sobre él. Sus amigos le dijeron que en reuniones sociales la condesa a menudo miraba al marqués y seguía sus pasos. Ninon estaba segura de que la joven estaba cayendo bajo sus encantos. Era una cuestión de semanas ahora, quizá un mes o dos; pero si todo iba por buen camino, la ciudadela caería.

			Unos días después el marqués se encontraba en casa de la condesa. Estaban solos. De repente se convirtió en un hombre distinto: esta vez siguió sus propios impulsos en vez de las instrucciones de Ninon, cogió de las manos a la condesa y le dijo que estaba enamorado de ella. La joven pareció desconcertada, una reacción que él no esperaba. Se puso cortés y se marchó pidiendo disculpas. Durante el resto de la tarde evitó que se cruzaran sus miradas, y no estuvo allí para despedirse de él. Las siguientes veces que él fue a visitarla se le informó de que no estaba en casa. Cuando por fin accedió a verle de nuevo, ambos se sentían extraños e incómodos en presencia del otro. Se había roto el hechizo.

			Interpretación

			Ninon de Lenclos lo sabía todo sobre el arte del amor. Los más grandes pensadores, escritores y políticos de la época habían sido sus amantes —hombres como Rochefoucauld, Molière y Richelieu—. La seducción era un juego para ella, que había que practicar con habilidad. A medida que se hizo mayor y su reputación aumentó, las familias más importantes de Francia le enviaban a sus hijos para que les instruyera en las cosas del amor.

			Ninon sabía que los hombres y las mujeres eran muy diferentes, pero cuando se trata de la seducción sienten lo mismo: en el fondo, a menudo perciben que les están seduciendo, pero se rinden porque disfrutan al sentir que les están guiando. Es un placer dejarse llevar, dejar que la otra persona nos haga adentrarnos en un país desconocido. En la seducción, sin embargo, todo depende de la sugestión. Uno no puede anunciar las intenciones que tiene o desvelarlas directamente. Al contrario, hay que hacer que el otro no sepa cuál es el rastro a seguir. Para rendirse a las directivas del otro hay que estar lo suficientemente confundido. Hay que mezclar las señales —mostrar interés por otro hombre u otra mujer (el señuelo falso)—, luego hacer que parezca que se está interesado en el blanco, después fingir indiferencia, etc. Este tipo de comportamiento no sólo confunde, sino que excita.

			Imaginemos esta historia desde el punto de vista de la condesa: después de varias demostraciones del marqués, ella se dio cuenta de que estaba jugando a algo, pero le encantó. No sabía hacia dónde la llevaba, pero así era mucho mejor. Cada uno de sus movimientos la dejaba intrigada y deseosa de conocer el siguiente —incluso disfrutaba de sus propios celos y confusión, porque hay veces que cualquier emoción es mejor que el aburrimiento que conlleva la seguridad—. Quizá el marqués tenía motivos ocultos; casi todos los hombres los tienen. Pero ella estaba dispuesta a esperar y ver, y probablemente, si la hubiera hecho esperar lo suficiente, no le hubiera importado saber lo que se proponía el marqués.

			En el momento en que él pronunció esa palabra fatal, «amor», sin embargo, todo cambió. Ya no era un juego en el que había que mover ficha, era una exhibición, carente de todo arte, de la pasión. Se habían revelado sus intenciones: la estaba seduciendo. Esto puso todo lo que había hecho antes bajo una nueva perspectiva. Todo lo que antes había sido encantador ahora parecía feo y maquinador; la condesa se sintió avergonzada y utilizada. Se cerró una puerta que ya nunca se podría abrir.

			
				
					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

			

			CUMPLIMIENTO DE LA LEY

			En 1850 el joven Otto von Bismarck, entonces un diputado del Parlamento prusiano de treinta y cinco años, estaba en una etapa crucial de su carrera. El asunto más destacado del momento era la unificación de muchos estados (entre ellos, Prusia) en los que estaba dividida Alemania entonces, y una guerra contra Austria, el poderoso vecino del sur que esperaba mantener débiles a los alemanes y enfrentados, e incluso amenazaba con intervenir si intentaban unificarse. El príncipe Guillermo, siguiente en la línea de sucesión para ser rey de Prusia, estaba a favor de ir a la guerra y el Parlamento se unió a la causa, preparado para apoyar cualquier movilización de tropas. Los únicos que se oponían a la guerra eran el rey gobernante, Federico Guillermo IV, y sus ministros, que preferían calmar a los poderosos austriacos.

			Durante toda su carrera, Bismarck había sido un leal e incluso apasionado partidario del poder y la autoridad prusianas. Soñaba con la unificación alemana, con la guerra contra Austria y con la humillación del país que mantuvo a Alemania dividida durante tanto tiempo. Este antiguo soldado veía la guerra como algo glorioso.

			Al fin y al cabo, era el hombre que años después diría: «Las grandes cuestiones de la época se decidirán no por discursos y resoluciones, sino con hierro y sangre».

			Un patriota apasionado y amante de la gloria militar, Bismarck, no obstante, dio un discurso en el Parlamento en el momento álgido de la fiebre guerrera que asombró a todo el que lo oyó. «¡Pobre del hombre de Estado que haga la guerra sin una razón que siga siendo válida cuando se acabe la batalla!», dijo. «Después de la guerra verá estas cuestiones con otros ojos. ¿Tendrá entonces el valor de dirigirse al campesino que observa las cenizas de su granja, al hombre mutilado, al padre que ha perdido a sus hijos?» No sólo habló sobre la locura de esta guerra, pero lo más extraño de todo, alabó a Austria y defendió sus acciones. Esto iba contra todo lo que había defendido. Las consecuencias fueron inmeditas. Bismarck estaba en contra de la guerra —¿qué podía querer decir?—. Los demás diputados estaban aturdidos y varios cambiaron sus votos. Al final el rey y sus ministros ganaron, y se evitó la guerra.

			Unas semanas después del discurso de Bismarck, el rey, agradecido de que hubiera hablado en favor de la paz, le hizo secretario de Estado. Unos años después se convirtió en primer ministro de Prusia. Estando en este cargo llevaría, finalmente, a su país y al rey amante de la paz a una guerra contra Austria, que destruiría el antiguo imperio y establecería un poderoso Estado alemán, con Prusia a la cabeza.

			Interpretación

			En el momento de su discurso en 1850, Bismarck hizo varios cálculos. Primero se dio cuenta de que el ejército prusiano, que no se había mantenido a la altura de los otros ejércitos europeos, no estaba preparado para la guerra —que Austria podía ganar de hecho, lo que sería desastroso para el futuro—. Segundo, si se perdía la guerra y Bismarck la había apoyado, su carrera estaría en peligro. El rey y sus ministros conservadores querían la paz; Bismarck quería el poder. La respuesta era desconcertar a la gente al apoyar una causa que odiaba, diciendo cosas de las que se reiría si las decía otro. Engañó a un país entero. Fue por su discurso que el rey le hizo secretario de Estado, de donde pronto ascendería a primer ministro, y tendría poder suficiente para fortalecer el ejército prusiano y lograr lo que siempre había querido: la humillación de Austria y la unificación alemana bajo el mando prusiano.

			No hay duda de que Bismarck era uno de los hombres de Estado más astutos que jamás ha existido, un maestro de la estrategia y el engaño. Nadie sospechó lo que se proponía. Si hubiera anunciado sus verdaderas intenciones, argumentando que era mejor esperar ahora y luchar más tarde, no hubiera ganado la discusión, ya que muchos prusianos querían la guerra en ese momento y creían, erróneamente, que su ejército era superior al austriaco. Si le hubiera dado coba al rey y le hubiera pedido que le nombrara secretario de Estado a cambio de apoyar la paz, tampoco lo hubiera logrado: el rey hubiera sospechado de su ambición y dudado de su sinceridad.

			Al ser absolutamente deshonesto y mandar señales equívocas, sin embargo, engañó a todo el mundo, ocultó su objetivo y obtuvo todo lo que quería. Este es el poder que se obtiene de esconder lo que uno se propone.

			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. En la seducción, basta con lanzar señales contradictorias, como el deseo y la indiferencia, y el otro no sólo quedará desconcertado, sino que aumentarán sus ansias de poseerle.

			Una táctica efectiva 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. (Bismarck lo utilizó con gran éxito en su discurso de 1850.) La mayoría de la gente pensará que uno ha cambiado de parecer, ya que es poco corriente que uno juegue con tanta ligereza con sus propias opiniones y valores. Lo mismo se puede aplicar a un objeto equívoco de deseo: si uno hace ver que quiere algo por lo que, en realidad, no está en absoluto interesado, sus enemigos se quedarán totalmente confundidos y cometerán toda clase de errores en sus cálculos.

			Durante la guerra española de Sucesión en 1711, el duque de Marlborough, jefe del ejército inglés, quería destruir un fuerte francés de gran importancia, porque protegía un paso vital para entrar en Francia. Pero sabía que si lo destruía los franceses se darían cuenta de lo que quería —avanzar por ese camino—. En lugar de hacerlo, se limitó a tomar el fuerte y lo guarneció con algunas de sus tropas, de forma que parecía que lo quería para algo personal. Los franceses atacaron el fuerte y el duque les dejó retomarlo. Una vez que lo tuvieron en sus manos, lo destruyeron ellos mismos, creyendo que el duque lo quería por alguna razón importante. Ahora que el fuerte había desaparecido, la carretera no tenía protección y Marlborough pudo entrar en Francia con gran facilidad.

			Hay que utilizar esta táctica de la siguiente forma: hay que esconder las intenciones, no cerrarse ante los demás (con el riesgo de parecer misterioso y de que la gente sospeche), sino hablar constantemente de los deseos y metas que uno tiene —pero no de los reales—. 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. No hay que olvidar que su primer instinto les dice que hay que fiarse de las apariencias, y, como valoran la honestidad y quieren creer en los que tienen alrededor, raras veces dudarán de alguien o descubrirán su engaño. 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? También fue así como el gran estafador «Yellow Kid» Weil2 realizó sus timos: parecía creer tan profundamente en el reclamo (unas acciones falsas, información sobre un caballo ganador), que hacía que fuera difícil no creerle. Es importante, por supuesto, no ir demasiado lejos en este campo. La sinceridad es un instrumento de doble filo: si uno parece demasiado apasionado, levantará sospechas. Hay que ser comedido y creíble, porque si no se descubrirá la artimaña.

			Para hacer que la falsa sinceridad sea un arma efectiva para ocultar las intenciones de uno, hay que demostrar que la honestidad y la franqueza son unos valores sociales de gran importancia. Hay que hacer esto de la forma más pública posible y enfatizar la posición que uno tiene al respecto divulgando un pensamiento profundo de vez en cuando —aunque uno que, en realidad, no tenga ningún sentido o sea irrelevante, por supuesto—. Talleyrand, el ministro de Napoleón, era un maestro en hacer que la gente confiara en él al revelarles algún secreto en apariencia. Esta confianza fingida —un señuelo— hace que la otra persona sí esté dispuesta a confiar sus secretos.

			Hay que recordar que los mejores estafadores hacen todo lo que pueden para esconder su picardía. Cultivan un aire de honestidad en un campo para disimular su deshonestidad en otros. La honradez no es más que otro señuelo en su arsenal de armas.

			PARTE II: UTILIZAR UNA CORTINA DE HUMO PARA ENMASCARAR SUS ACCIONES

			El engaño siempre es la estrategia más adecuada, pero los mejores engaños requieren una cortina de humo para distraer la atención de la gente del verdadero objetivo. Un exterior blando —igual que la cara de póquer— a menudo es la cortina de humo perfecta, que esconde las intenciones detrás de lo cómodo y conocido. Si llevamos a la pobre víctima por un camino conocido, no se dará cuenta de que se dirige directamente a una trampa.

			CUMPLIMIENTO DE LA LEY

			En 1910, un tal Sam Geezil de Chicago vendió su negocio de naves industriales por cerca de un millón de dólares. Se quedó casi retirado, mientras se ocupaba de sus numerosas propiedades, pero en el fondo echaba de menos los días en que llevaba el negocio. Un día un joven que se llamaba Joseph Weil le fue a visitar a su oficina, porque le interesaba comprar un apartamento que tenía a la venta. Geezil le explicó las condiciones: el precio eran 8.000 dólares y la entrada de 2.000. Weil dijo que se lo pensaría, pero volvió al día siguiente y ofreció pagar los 8.000 en metálico si Geezil esperaba un par de días, hasta que se resolviera un negocio que tenía Weil. Aunque estuviera retirado, un hombre de negocios astuto como era Geezil tenía curiosidad por saber cómo podría Weil hacerse con tanto dinero (unos 150.000 dólares de hoy día) en tan poco tiempo. Weil no parecía muy dispuesto a contar nada y cambió de tema, pero Geezil era muy persistente. Por fin, después de prometer confidencialidad, Weil le contó a Geezil la siguiente historia.

			
				
					JEHÚ, REY DE ISRAEL, FINGE ADORAR AL ÍDOLO BAAL

					Entonces Jehú reunió a todo el pueblo y le dijo: «Ahab sirvió poco a Baal; Jehú le servirá mucho más. Llamad, pues, a mí a todos los profetas de Baal, a todos los sacerdotes; sin que quede uno solo, porque quiero ofrecer a Baal un gran sacrificio. El que falte no vivirá». Jehú obraba arteramente para exterminar a los servidores de Baal. Dijo, pues: «Promulgad una fiesta en honor de Baal». Promulgáronla, 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 llenó de bote en bote… y fue Jehú… a la casa de Baal y dijo a los servidores de Baal: «Mirad y ved si por acaso hay aquí entre vosotros algún servidor de Yavé o si están sólo los servidores de Baal». Y entró Jehú para ofrecer los sacrificios y holocaustos. Había apostado fuera a ochenta hombres, diciéndoles: «Cualquiera que dejare escapar a alguno de estos que yo pongo en vuestras manos, me responderá de su vida con la suya». Cuando hubieron acabado de ofrecer los sacrificios y holocaustos, Jehú dijo a los de su guardia y a los oficiales: «Entrad y matadlos, sin que salga alguno». Los de la guardia y los oficiales pasáronlos 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 cipos de Baal, y derribando el templo, hicieron de él una cloaca que todavía subsiste hoy. Así exterminó Jehú a Baal de en medio de Israel.

				

				VIEJO TESTAMENTO, II REYES 10:18-28

			

			El tío de Weil era el secretario de un círculo de financieros millonarios. Estos hombres habían comprado una cabaña de caza en Michigan hacía diez años a un precio muy bajo. No habían usado la cabaña durante unos años, así que decidieron venderla y le habían pedido al tío de Weil que consiguiera lo que pudiera por ella. Por razones —buenas razones— personales, el tío les tenía mucho rencor a los millonarios desde hacía años; esta era la oportunidad de vengarse. Vendería la propiedad por 35.000 dólares a alguien compinchado (que Weil estaba encargado de encontrar). Los financieros eran demasiado ricos para preocuparse por un precio tan bajo. Entonces el compinche vendería la propiedad otra vez por su verdadero precio, alrededor de 155.000 dólares. El tío, Weil y el tercer hombre se dividirían los beneficios de esta segunda venta. Todo era legal y por una buena causa —la justa retribución del tío.

			Geezil no quería oír más: deseaba ser el compinche. Weil se mostró algo reacio a involucrarle, pero Geezil no cejó en su empeño: la idea de un buen beneficio y un poco de aventura le tenía saltando de impaciencia. Weil explicó que Geezil tendría que poner los 35.000 en metálico para que saliera bien el asunto. Geezil, millonario, dijo que podía conseguir el dinero en un abrir y cerrar de ojos. Weil por fin cedió y dijo que organizaría un encuentro con el tío, Geezil y los financieros, en Galesburg (Illinois).

			En el viaje en tren a Galesburg, Geezil conoció al tío —un hombre impactante con el que habló de negocios con entusiasmo—. Weil también trajo consigo a un compañero, un hombre algo barrigudo que se llamaba George Gross. Weil le explicó a Geezil que él era entrenador de boxeo y que George era uno de los luchadores prometedores que estaba entrenando y le había pedido que les acompañara para asegurarse de que el boxeador se mantenía en forma. Para ser un púgil con futuro, el aspecto de Gross no se puede decir que impresionara mucho —tenía el pelo gris y bastante tripa—, pero Geezil estaba tan entusiasmado con el negocio que no reparó en la apariencia flácida del hombre.

			Una vez que llegaron a Galesburg, Weil y su tío fueron a buscar a los financieros mientras Geezil esperaba en la habitación de un hotel con Gross, que no tardó en ponerse los calzones de boxeo. Mientras Geezil observaba, Gross empezó a boxear con su sombra. Distraído como estaba, Geezil no se dio cuenta de cómo jadeaba el boxeador después de unos minutos de ejercicio, aunque su estilo parecía auténtico. Una hora después, Weil y su tío volvieron a aparecer con los financieros, un grupo de hombres imponentes e intimidantes, todos muy trajeados. La reunión fue bien y los financieros aceptaron venderle la cabaña a Geezil, quien ya había dado orden de que se le enviaran los 35.000 dólares a un banco local.

			Ahora que este pequeño negocio estaba solucionado, los financieros se relajaron en sus butacas y empezaron a charlar de altas finanzas, lanzando el nombre «J. P. Morgan» como si le conocieran en persona. Al final uno de ellos se dio cuenta de la presencia del boxeador en una esquina de la habitación. Weil le explicó el motivo de que estuviera allí. El financiero le contó que él también tenía un boxeador, del que dijo el nombre. Weil rió descaradamente y exclamó que su hombre podía dejar K. O. al otro sin ningún problema. La conversación fue subiendo de tono y terminó en una discusión. En el calor de la pasión, Weil les retó a que hicieran una apuesta. Los financieros dijeron que sí entusiasmados y se fueron para preparar a su hombre para el día siguiente.

			En cuanto se fueron el tío le gritó a Weil, delante de Geezil: no tenían dinero suficiente para apostar, y cuando lo descubrieran los financieros, echarían al tío de su trabajo. Weil pidió perdón por meterle en este lío, pero tenía un plan: conocía bien al otro boxeador y con un pequeño soborno podrían arreglar el combate. Pero ¿de dónde sacarían el dinero para la apuesta?, respondió el tío. Sin dinero valían lo mismo que muertos. Por fin, Geezil había oído suficiente. Con pocas ganas de estropear su propio negocio ofreció sus 35.000 en metálico como parte de la apuesta. Aunque perdiera eso, pediría que le mandaran más dinero y todavía podía sacar beneficio de la venta de la cabaña. El tío y el sobrino le dieron las gracias. Con sus propios 15.000 dólares y los 35.000 de Geezil tendrían suficiente para la apuesta. Esa tarde, mientras Geezil veía cómo los dos boxeadores ensayaban la pelea amañada en la habitación del hotel, la cabeza le daba vueltas de pensar en lo que iba a sacar de las apuestas de boxeo y de la venta de la cabaña.

			El combate tuvo lugar en un gimnasio al día siguiente. Weil estaba encargado del dinero en metálico, que puso en una caja fuerte para mayor seguridad. Todo estaba saliendo como habían planeado en la habitación del hotel. Los financieros estaban con cara de pena de ver lo mal que lo estaba haciendo su boxeador, y Geezil ya estaba soñando con el dinero fácil que iba a ganar en breve. Entonces, de repente, un derechazo salvaje por parte del luchador de los financieros le alcanzó fuerte en la cara a Gross y le tumbó. Cuando cayó sobre el suelo, le sangraba la boca. Tosió y luego se quedó quieto. Uno de los financieros, que había sido médico, le tomó el pulso; estaba muerto. Los millonarios se asustaron: había que salir de allí antes de que llegara la policía —les podían acusar de asesinato.

			
				
					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

			

			Aterrorizado, Geezil salió del gimnasio y volvió a Chicago sin los 35.000 dólares, que no le importaba perder, ya que parecía un precio barato por evitar estar involucrado en un crimen. No quería volver a ver a Weil ni a ninguno de los otros.

			Después de que hubiera salido Geezil, Gross se levantó por su propio pie. La sangre que le había salido de la boca era de una bola llena de sangre de pollo y agua caliente que se había escondido en el carrillo. Todo el asunto lo había organizado Weil, más conocido como «The Yellow Kid», uno de los estafadores más creativos de la historia. Weil repartió los 35.000 dólares con los financieros y los boxeadores (todos compañeros de estafa) —un buen pellizco por unos días de trabajo.

			Interpretación

			«Yellow Kid» había elegido a Geezil como la víctima perfecta mucho antes de preparar la estafa. Sabía que el montaje del combate de boxeo sería estupendo para separar a Geezil de su dinero rápida y definitivamente. Pero también sabía que si intentaba interesar a Geezil en el combate desde el principio, fallaría. Tenía que ocultar sus intenciones y dirigir la atención hacia otro lado, crear una cortina de humo —en este caso, la venta de la cabaña.

			Durante el viaje en tren y en la habitación del hotel la mente de Geezil había estado absorta en el negocio que estaba en marcha, el dinero fácil, la posibilidad de codearse con hombres ricos. No se había dado cuenta de que Gross no estaba en forma y tenía demasiados años. Tal es el poder de una cortina de humo. Una vez que estaba enfrascado en el trato que iban a hacer, era fácil dirigir la atención de Geezil hacia el combate, pero sólo en un momento en el que ya era demasiado tarde para que se diera cuenta de que Gross no era un boxeador. La pelea, al fin y al cabo, dependía de un soborno y no de las condiciones físicas del luchador. Y al final, Geezil estaba tan trastornado por la muerte ilusoria del boxeador, que olvidó su dinero por completo.

			Debemos aprender de «Yellow Kid»: una fachada que resulte conocida, que no llame la atención, es la cortina de humo perfecta. Hay que acercarse al objetivo con una idea que parezca muy común —un negocio, una intriga financiera—. La mente del estafado se distrae, sus sospechas se disipan. Entonces uno puede empezar a llevarle lentamente por el segundo camino, la cuesta resbaladiza por la que cae sin remedio hasta la trampa.

			CUMPLIMIENTO DE LA LEY

			A mediados de los años veinte, los poderosos caudillos de Etiopía empezaban a darse cuenta de que un joven de la nobleza que se llamaba Haile Selassie, también conocido como Ras Tafari, les estaba venciendo a todos y estaba a punto de proclamarse su jefe y unificar el país por primera vez en décadas. La mayoría de sus rivales no podían entender cómo este hombre menudo, callado y tranquilo había sido capaz de tomar el control. Y sin embargo en 1927 Selassie llamó a los caudillos, uno por uno, para que fueran a Addis Abeba a declararle su lealtad y reconocerle como líder.

			Algunos se apresuraron, otros vacilaron, pero sólo uno, Dejazmach Balcha de Sidamo, se atrevió a desafiarle. Balcha, además de bravucón, era un excelente guerrero y consideraba que el nuevo gobernante era débil e indigno. Se mantuvo alejado de la capital intencionadamente. Por fin Selassie, con sus buenas pero firmes maneras, le ordenó venir. El caudillo decidió obedecer, pero al hacerlo le daría la vuelta a la tortilla: iría a Addis Abeba a su propio ritmo y con un ejército de 10.000 hombres, una fuerza lo suficientemente grande como para defenderse e incluso empezar una guerra civil. Estacionó a sus tropas en un valle a seis kilómetros de la capital y esperó, como haría un rey. Selassie tendría que venir a verle a él.

			Selassie, efectivamente, mandó a unos emisarios y le pidió a Balcha que acudiera a un banquete en su honor. Pero Balcha, que no era ningún tonto, se sabía la historia —sabía que otros reyes y caudillos de Etiopía habían utilizado los banquetes como trampa—. Una vez que estuviera allí y lleno de alcohol, Selassie haría que le detuvieran o que le mataran. Para demostrar que entendía la situación, aceptó ir al banquete pero sólo si podía hacerlo con su propia guardia personal —600 de sus mejores soldados, todos armados y dispuestos a defenderle a él y a sí mismos—. Para su asombro, Selassie respondió muy educadamente que sería un honor para él ser el anfitrión de semejantes guerreros.

			De camino al banquete Balcha previno a sus soldados para que no se emborracharan y que estuvieran alerta. Cuando llegaron al palacio, Selassie mostró todos sus encantos. Trató con deferencia a Balcha, como si necesitara desesperadamente su aprobación y apoyo. Pero Balcha no se dejó engatusar y previno a Selassie: si no regresaba a su campamento al caer la noche, su ejército tenía orden de atacar la capital. Selassie reaccionó como si estuviera dolido por la falta de confianza. Durante la comida, cuando llegó el momento de cantar las canciones tradicionales en honor de los líderes de Etiopía, se aseguró de que sólo se cantaban canciones sobre el guerrero de Sidamo. A Balcha le parecía que Selassie estaba asustado, intimidado por este gran guerrero al que no se podía engañar. Al darse cuenta del cambio, Balcha creyó que sería el vencedor en los próximos días.

			Al final de la tarde Balcha y sus soldados emprendieron el regreso al campamento entre ovaciones y salvas. Miró hacia la ciudad por encima del hombro y planeó su estrategia —sus soldados marcharían por la capital victoriosos en cuestión de semanas y pondría a Selassie en su sitio, es decir, la cárcel o la muerte—. Pero cuando Balcha atisbó el campamento se dio cuenta de que algo no iba bien. Donde antes había habido tiendas de campaña de colores hasta el horizonte, ahora sólo se veía el humo de fuegos sofocados. ¿Qué clase de magia demoníaca era ésta?

			Un testigo le contó a Balcha lo que había pasado. Durante el banquete, un gran ejército capitaneado por un aliado de Selassie se había acercado al campamento de Balcha por un camino lateral sin ser visto. Pero no había venido a luchar: como sabía que Balcha hubiera oído el ruido de la batalla y habría vuelto rápidamente con su guardia de 600 hombres, Selassie había armado a sus propias tropas con cestas de oro y dinero. Habían rodeado al ejército de Balcha y habían comprado cada una de sus armas. A aquellos que se negaban se les intimidaba fácilmente. En unas cuantas horas toda la fuerza de Balcha estaba desarmada y había salido corriendo en todas direcciones.

			Al darse cuenta del peligro, Balcha decidió dirigirse al sur con sus 600 soldados para reagruparse, pero el mismo ejército que había desarmado a sus hombres le bloqueó el camino. La única salida era marchar sobre la capital, pero Selassie había preparado un gran ejército para defenderla. Igual que un jugador de ajedrez, había previsto los movimientos de Balcha y le había hecho jaque mate. Por primera vez en su vida, Balcha se rindió. Para arrepentirse de sus pecados de orgullo y ambición, aceptó ir a vivir a un convento.

			Interpretación

			Durante el largo reinado de Selassie, nadie logró entenderle del todo. A los etíopes les gusta que sus líderes sean fieros, pero Selassie, que mostraba una fachada de hombre delicado y pacífico, fue el que más duró. Nunca se mostraba enfadado o impaciente y atraía a sus víctimas con sonrisas amables, les engatusaba con encanto y servilismo antes de atacar. En el caso de Balcha, Selassie jugó con las dudas de su contrario, con sus sospechas de que el banquete era una trampa —que lo era, de hecho, pero no la que él esperaba—. La forma de Selassie de disipar sus temores —dejarle que trajera a su guardia personal al banquete, darle el mejor tratamiento una vez allí, dejar que creyera que era él quien controlaba la situación— creó una gruesa cortina de humo que ocultaba la verdadera acción que estaba ocurriendo a seis kilómetros de allí.

			No hay que olvidar lo siguiente: los paranoicos y cautelosos a menudo son los más fáciles de engañar. Si uno se gana su confianza en un aspecto tendrá una cortina de humo que no le dejará ver lo demás, permitiendo acechar y asestar un golpe devastador. Un gesto aparentemente positivo u honesto, o uno que implique la superioridad del otro, son instrumentos perfectos para desviar la atención.

			Si se realiza adecuadamente, la cortina de humo es un arma poderosa. Permitió que el pacífico Selassie destruyera por completo a su enemigo, sin disparar un solo tiro.

			
				
					No subestiméis el poder de Tafari. Se arrastra como un ratón pero tiene fauces de león.

				

				Últimas palabras de Balcha de Sidamo antes de entrar en el monasterio

			

			LAS CLAVES DEL PODER

			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. En los asuntos de «Yellow Kid» Weil con Sam Geezil lo conocido era el negocio. En el caso de Etiopía, era el servilismo desconcertante de Selassie —exactamente lo que Balcha hubiera esperado de un caudillo más débil.

			Una vez que uno ha convencido a su objetivo con algo conocido, no se dará cuenta de lo que está ocurriendo a sus espaldas. Esto se deriva de una verdad muy sencilla: la gente sólo puede concentrarse en las cosas una por una. Es realmente demasiado difícil para ellos imaginar que la persona insulsa e inofensiva con la que están haciendo tratos puede estar perpetrando un engaño al mismo tiempo en otro lugar. Cuanto más gris y uniforme sea el humo de la cortina, mejor ocultará las intenciones del que la pone. Con los sistemas de desviar la atención y poner señuelos que se han mencionado en la primera parte, se distrae a la gente de forma activa; con la cortina de humo, uno engatusa a sus víctimas, las atrae hacia su tela de araña. Como es tan hipnótico, a menudo es la mejor forma de ocultar las intenciones que uno tiene.

			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. Stendhal dijo de Talleyrand: «Nunca un rostro fue menos un barómetro». Henry Kissinger aburría a sus oponentes en la mesa de negociación hasta ponerles al borde de las lágrimas con su voz monótona, su mirada perdida, sus interminables narraciones de los detalles; entonces, cuando los ojos de sus contrarios empezaban a ponerse vidriosos, les golpeaba repentinamente con una lista de términos atrevidos. Al cogerles por sorpresa, era fácil intimidarles. Como dice un manual de instrucciones del póquer, «Mientras juega su mano, un buen jugador rara vez es un actor. Al contrario, se comporta de una forma anodina que reduce la posibilidad de descifrarle, frustra y confunde a sus contrarios, permite una mayor concentración».

			La cortina de humo es un concepto adaptable, que se puede poner en práctica en numerosos niveles, siempre jugando con los principios psicológicos de la distracción y la dirección equivocada. Una de las cortinas de humo más efectivas es el gesto noble. La gente quiere creer que gestos aparentemente nobles son genuinos, porque creerlo es agradable. Rara vez perciben lo engañosos que pueden ser.

			El marchante de arte Joseph Duveen se tuvo que enfrentar una vez a un problema terrible. Los millonarios que habían pagado tan gustosamente por las pinturas de Duveen se estaban quedando sin espacio en las paredes y con la subida de los impuestos sobre las herencias no era probable que siguieran comprando. La solución fue la National Gallery of Art en Washington, D.C.3, que Duveen ayudó a fundar en 1937 consiguiendo que Andrew Mellon donara su colección a la misma. La National Gallery era la fachada perfecta para Duveen. Con un solo gesto, sus clientes evitaban pagar impuestos, dejaban espacio para nuevas compras y reducían el número de cuadros en el mercado, manteniendo así la presión al alza de los precios. Todo esto, mientras los donantes daban la apariencia de estar haciendo un bien público.

			Otra cortina de humo efectiva es la pauta, establecer una serie de acciones que llevan a la víctima a creer que uno se seguirá comportando de la misma forma. La pauta juega con la psicología de la anticipación: nuestro comportamiento se amolda a las costumbres, o eso nos gusta creer.

			En 1878 el capitalista sin escrúpulos Jay Gould creó una compañía que empezó a amenazar el monopolio que tenía la compañía de telégrafos Western Union. Los directores de ésta decidieron comprar la compañía de Gould —tuvieron que gastar una suma considerable, pero concluyeron que así se quitarían de encima a un competidor irritante—. Sin embargo, unos meses después, Gould atacó de nuevo, quejándose de que no había recibido un tratamiento justo. Creó una segunda compañía para competir con Western Union y su nueva adquisición. Ocurrió lo mismo otra vez: aquélla se la compró para que se estuviera callado. Pronto se lanzó a proseguir con la misma pauta, pero ahora Gould iba a la yugular: de repente puso en marcha una lucha sangrienta de adquisición y logró hacerse con el control total de Western Union. Había establecido una pauta de comportamiento que engañó a los directores de la compañía al hacerles creer que su objetivo era que le compraran por un buen precio. Una vez que le pagaron, se relajaron y no repararon en que en realidad estaba apuntando mucho más alto. Establecer una pauta de conducta es algo poderoso porque hace que el otro espere lo contrario de lo que uno está haciendo realmente.

			Otra debilidad psicológica sobre la que se puede construir una cortina de humo es la tendencia a confundir las apariencias con la realidad —la sensación de que si alguien parece pertenecer al mismo grupo, debe de ser que realmente forma parte. Esta costumbre hace que la mezcla sin fisuras sea una fachada muy efectiva. El truco es sencillo: uno se mezcla con los que le rodean. Cuanto mejor se mezcle, menos sospechoso parecerá. Durante la guerra fría en los años cincuenta y sesenta, como se ha sabido ahora, un grupo de funcionarios británicos se dedicaron a pasar información secreta a los soviéticos. No les descubrieron durante años porque aparentemente eran tipos decentes, se habían formado en los mejores colegios y eran parte del mismo grupo de gente. Mezclarse en un grupo es la cortina de humo perfecta para realizar espionaje. Cuanto mejor se haga, mejor se pueden ocultar las intenciones.

			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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			EXCEPCIÓN

			Ninguna cortina de humo, señuelo, falsa sinceridad o cualquier otro sistema para desviar la atención funcionará si ya se tiene fama de obtener las cosas mediante el engaño. A medida que uno se hace mayor y se alcanza el éxito, a menudo se va haciendo más difícil disimular la astucia. Si todo el mundo sabe que uno practica el engaño y sigue haciéndose el ingenuo, correrá el riesgo de parecer un hipócrita de la peor calaña, lo que limitará severamente el espacio para maniobrar. En un caso como éste es mejor admitirlo, aparecer como un granuja sincero o, mejor, como un granuja arrepentido. No sólo se le admirará por su franqueza, sino que, y esto es lo más maravilloso y extraño de todo, podrá seguir llevando a cabo sus estratagemas.

			A medida que P. T. Barnum, el rey de los embaucadores del siglo XIX, se hizo mayor, aprendió a aceptar su reputación de gran estafador. En una ocasión organizó una cacería de búfalos en Nueva Jersey, en la que no faltaba nada, ni los indios ni unos cuantos búfalos importados. Hizo publicidad de la cacería asegurando que era real, pero todo tenía tal aspecto de falso que la gente, en vez de enfadarse y pedir que se les devolviera el dinero, se divirtió enormemente. Sabían que Barnum utilizaba trucos continuamente; ese era el secreto de su éxito y le adoraban por eso. Barnum aprendió una lección con este asunto y dejó de ocultar sus trampas e incluso reveló sus estafas en una autobiografía detallada. Como escribió Kierkegaard, «El mundo quiere que le engañen».

			Por último, aunque es más sabio desviar la atención de los objetivos que uno tiene presentando un exterior anodino y reconocible, hay veces en que el gesto manifiesto y notorio es la táctica más apropiada para ello. Los grandes charlatanes de la Europa de los siglos XVII y XVIII utilizaban el humor y el entretenimiento para engañar a su público. Estupefactos con el montaje, los espectadores no se daban cuenta de las verdaderas intenciones del embaucador. De este modo el propio charlatán aparecía en el pueblo en una carroza negra tirada por caballos negros. Los payasos, malabaristas y actores le acompañaban, y embaucaban a la gente a que presenciaran sus demostraciones sobre este o aquel elixir, o esta y aquella poción.

			El espectáculo y el entretenimiento son claramente instrumentos estupendos para ocultar las verdaderas intenciones, pero no se pueden utilizar indefinidamente. El público se cansa, empieza a sospechar y termina por descubrir el truco. Y no hay duda de que los charlatanes se tenían que mover con rapidez de un pueblo a otro, antes de que se corriera la voz de que las pociones no servían para nada y que el espectáculo había sido simplemente un truco. Por otra parte, la gente poderosa con aspecto anodino —los Talleyrands, Rothschilds y Selassies— pueden practicar sus engaños en el mismo sitio durante toda su vida. Su actuación nunca se agota y casi nunca causa sospecha. La cortina de humo colorida debe utilizarse con precaución, por lo tanto, y sólo en el momento adecuado.
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				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.

			

			TRANSGRESIÓN DE LA LEY

			Gaius Marcius Coriolanus, conocido también como Cayo Coriolano, fue un gran héroe militar de la antigua Roma. En la primera mitad del siglo V a.C. ganó muchas batallas importantes, y salvó a la ciudad del desastre una y otra vez. Como se pasó la mayor parte de su vida en el campo de batalla había pocos romanos que le conocieran personalmente, lo que hizo que se convirtiera en una figura legendaria.

			
				
					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

			

			En el año 454 a.C. Coriolano decidió que había llegado el momento de explotar su reputación y entrar en política. Se presentó a las elecciones para cónsul. Era la tradición que los candidatos a este puesto dieran un discurso público al inicio de la campaña. Y cuando Coriolano se presentó ante el pueblo, empezó por mostrarles las docenas de cicatrices que había acumulado a lo largo de diecisiete años de luchar por Roma. Pocos de los presentes oyeron realmente el largo discurso que vino después; esas cicatrices, la prueba de su valor y patriotismo, conmovieron a la gente hasta el llanto. La elección de Coriolano parecía segura.

			Sin embargo, cuando llegó el día de la votación, Coriolano hizo una entrada en el foro escoltado por el Senado al completo y por los patricios de la ciudad, la aristocracia. La gente del pueblo se sintió algo perturbada por semejante demostración de confianza el día de las elecciones.

			Y entonces Coriolano habló una vez más, dirigiéndose sobre todo a los ciudadanos ricos que le habían acompañado. Sus palabras fueron arrogantes y llenas de insolencia. Dando por hecho que iba a obtener la victoria en la votación, alardeó de sus aventuras en el campo de batalla, hizo chistes amargos que hacían gracia sólo a los patricios, lanzó acusaciones iracundas contra sus oponentes y especuló sobre las riquezas que traería a Roma. Esta vez la gente escuchó: no se habían dado cuenta de que este soldado legendario era también un fanfarrón común y corriente.

			Las noticias sobre el segundo discurso de Coriolano corrieron rápidamente por toda Roma y acudió un número sorprendente de gente para asegurarse de que no salía elegido. Derrotado, Coriolano volvió al campo de batalla, amargado, y juró venganza contra la gente del pueblo que había votado contra él. Algunas semanas después llegó un gran cargamento de grano a Roma. El Senado estaba preparado para distribuir este alimento entre la gente gratis, pero cuando se estaban preparando para votar sobre el tema, Coriolano apareció en escena y tomó la palabra. La distribución, argumentó, tendría un efecto nocivo sobre la ciudad. Varios senadores parecían estar convencidos y el voto sobre la distribución cayó en la duda. Coriolano no se detuvo ahí: condenó el propio concepto de la democracia. Abogó por librarse de los representantes del pueblo —los tribunos— y por entregarle el gobierno de la ciudad a los patricios.

			
				
					Una anécdota que se cuenta a menudo de Kissinger… trata de un informe sobre el que había trabajado Winston Lord durante días. Después de entregárselo a Kissinger, lo recibió de vuelta con una nota, «¿Es lo mejor que puedes hacer?». Lord lo reescribió, lo corrigió y, por fin, lo entregó de nuevo; pero una vez más regresó el informe con la misma pregunta. Después de volverlo a escribir y de recibir otra vez la misma pregunta de Kissinger, Lord contestó indignado: «Maldita sea, sí, eso es lo mejor que puedo hacer». A lo que Kissinger respondió: «Muy bien, entonces supongo que esta vez tendré que leerlo».

				

				KISSINGER, WALTER ISAACSON, 1992

			

			Cuando la gente supo del último discurso de Coriolano, su ira no conocía límites. Se envió a los tribunos al Senado para exigir que Coriolano se presentara ante ellos. Se negó. Empezó a haber disturbios por toda la ciudad. El Senado, temiendo la ira del pueblo, por fin votó a favor de la distribución del grano. Los tribunos se tranquilizaron, pero la gente seguía pidiendo que Coriolano hablara ante ellos y pidiera disculpas. Si se arrepentía y aceptaba guardarse sus opiniones, se le permitiría volver al campo de batalla.

			Coriolano apareció una última vez ante el pueblo, que le escuchó en un silencio absorto. Empezó despacio y suave, pero a medida que avanzó el discurso se fue haciendo más y más categórico. ¡Una vez más, se dedicó a lanzar insultos! Su tono era arrogante; su expresión, de desdén. Cuanto más hablaba, más enfadado estaba el pueblo. Al final le hicieron callar a gritos.

			Los tribunos se reunieron a debatir la situación, condenaron a muerte a Coriolano y dieron orden de que los magistrados lo llevaran de inmediato a la cima de la Roca Tarpeya y le tiraran desde allí. El público, encantado, apoyó la decisión. Sin embargo, los patricios consiguieron intervenir y la sentencia se conmutó por un destierro de por vida. Cuando la gente supo que el gran héroe militar de Roma nunca volvería a la ciudad, lo celebraron por las calles. De hecho, nadie había visto jamás semejante jolgorio, ni siquiera tras la derrota de un enemigo extranjero.

			Interpretación

			Antes de su entrada en política, el nombre de Coriolano se pronunciaba con admiración.

			
				
					El rey [Luis XIV] mantiene el secreto más impenetrable sobre los asuntos de Estado. Los ministros acuden a reuniones del Consejo, pero él les confía sus planes sólo después de haber reflexionado largo tiempo sobre ellos y haber tomado una decisión definitiva. Quisiera que hubierais visto al rey. Su expresión es inescrutable; sus ojos, como los de un zorro. Nunca discute los asuntos de Estado, excepto con sus ministros en Consejo. Cuando habla con cortesanos menciona sólo sus prerrogativas correspondientes o sus quehaceres. Hasta la más frívola de sus expresiones tiene el aire de ser el pronunciamiento de un oráculo.

				

				PRIMI VISCONTI, CITADO EN LUIS XIV, LOUIS BERTRAND, 1928

			

			Sus logros en el campo de batalla hacían que se le considerara un hombre de gran valentía. Como los ciudadanos sabían poco sobre él, se le adjudicaron toda clase de leyendas. Sin embargo, en el momento en que apareció ante los ciudadanos romanos y dijo lo que pensaba, se desvaneció toda esa grandeza y ese misterio. Alardeó y fanfarroneó como un soldado raso. Insultó y calumnió a la gente, como si se sintiera amenazado e inseguro. De repente no era en absoluto como la gente había imaginado. La discrepancia entre la leyenda y la realidad demostró ser enormemente decepcionante para aquellos que querían creer en su héroe. Cuanto más decía Coriolano, menos poderoso parecía —una persona que no puede controlar lo que dice demuestra que no se puede controlar a sí mismo, y no merece el respeto.

			Si Coriolano hubiera dicho menos, la gente no hubiera tenido motivo para estar ofendida, nunca hubieran sabido lo que sentía realmente. Él habría mantenido su aura de poder, habría salido elegido cónsul, sin duda, y podría haber alcanzado sus objetivos antidemocráticos. Pero la lengua humana es una bestia que pocos pueden dominar. Hace esfuerzos constantes para salir de su jaula y si no se domestica se convierte en algo salvaje y causa penas a su dueño. El poder no llegará a quienes malgasten el tesoro de la palabra.

			
				
					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

			

			CUMPLIMIENTO DE LA LEY

			En la corte de Luis XIV, los nobles y los ministros pasaban días y noches debatiendo las cuestiones de Estado. Se reunían, discutían, hacían y deshacían alianzas y discutían de nuevo, hasta que al final llegaba el momento crítico: se elegía a dos de ellos para representar las diferentes partes ante el propio rey, quien decidiría lo que debía hacerse. Después de elegir a estas personas, todos discutían un poco más: ¿cómo debían formularse las cuestiones? ¿Qué le agradaría al rey y qué le disgustaría? ¿A qué hora del día deberían consultar con él los representantes y en qué parte del palacio de Versalles? ¿Qué expresión debían tener en el rostro?

			
				
					Unas palabras irresponsables por parte de un súbdito a menudo se graban con más fuerza que la memoria de las malas acciones… El difunto conde de Essex le dijo a la reina Isabel que sus condiciones eran tan retorcidas como su carcasa; pero le costó la cabeza, mientras que su insurrección no le había costado más que ese discurso.

				

				SIR WALTER RALEIGH, 1554-1618

			

			Por fin, cuando todo esto estaba decidido, llegaba el momento fatídico. Los dos hombres se acercarían a Luis XIV —siempre un asunto delicado— y cuando lograban que les prestara atención le hablaban del asunto en cuestión y le explicaban las opciones con detalle.

			El rey escuchaba en silencio, con una expresión enigmática en el rostro. Al final, cuando cada uno había terminado de hacer su presentación y le había pedido al rey su opinión, les miraba a los dos y les decía: «Ya veré». Y se alejaba andando.

			Los ministros y cortesanos no volvían a oír una palabra sobre este asunto de boca del rey; simplemente verían el resultado semanas después, cuando tomaba una decisión y actuaba en consonancia. Nunca se molestaba en volver a consultarles sobre ello otra vez.

			Interpretación

			Luis XIV era un hombre de muy pocas palabras. Su comentario más célebre es «L’État c’est moi» («El Estado soy yo»); nada podía ser más conciso ni más elocuente. Su famoso «Ya veré» era una de las frases extremadamente cortas que aplicaba a todo tipo de peticiones.

			El rey no siempre era así; de joven se sabe que hablaba bastante, deleitándose con su propia elocuencia. Su posterior tendencia a ser taciturno fue algo que se impuso a sí mismo, una actuación, una máscara que utilizaba para mantener a todos los que tenía por debajo desconcertados. Nadie sabía nunca exactamente cuál era su postura ante las cosas, ni podía predecir sus reacciones. Nadie podía intentar engañarle argumentando que pensaron que quería oír, porque nadie sabía qué era lo que quería oír. Mientras le hablaban y hablaban al silencioso rey, revelaban más y más sobre sí mismos, información que él utilizaría después contra ellos con gran efectividad.

			
				
					Para un ministro es todavía más dañino decir cosas sin sentido que hacerlas.

				

				Cardenal de Retz, 1613-1679

			

			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.

			Decir menos de lo necesario no es sólo para reyes y hombres de Estado. En casi todos los aspectos de la vida, cuanto menos digamos, más misteriosos y profundos parecemos. 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. Aseguraba que había aprendido esta técnica del maestro del enigma, Marcel Duchamp, otro artista del siglo XX que 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.»

			«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.

			
				[image: ]
			

			
			
			EXCEPCIÓN

			Hay veces en que no es oportuno quedarse callado. El silencio puede levantar sospechas e incluso inseguridad, especialmente ante los superiores; un comentario vago o ambiguo puede provocar interpretaciones que no eran las que uno esperaba. Mantener el silencio y decir menos de lo necesario se debe hacer con precaución, por lo tanto, y en el momento adecuado. En ocasiones es más sabio imitar al bufón de la corte, que se hace el tonto pero sabe que es más listo que el rey. Habla y habla y entretiene, y nadie sospecha que es algo más que un tonto.

			Además, a veces las palabras pueden hacer de cortina de humo para cualquier engaño que se ponga en práctica. Calentándole la oreja al contrario se le puede distraer y atontarle; cuanto más se hable, de hecho, menos sospechas tendrá. Los habladores no se perciben como personas astutas y manipuladoras, sino como alguien con pocos recursos y sofisticación. Esta es la excepción a la política del silencio que utilizan los poderosos: al hablar más y ofrecer una imagen más débil y menos inteligente que el contrario, se puede practicar el engaño con mayor tranquilidad.

		

	
		
			
				LEY
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				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.

			

			CUMPLIMIENTO DE LA LEY, I

			Durante la guerra china de los tres reinados (207-265 d.C.) el gran general Chuko Liang, que dirigía las fuerzas del reino Shu, despachó a su vasto ejército a un campamento alejado mientras él descansaba en un pueblo con un puñado de soldados. De repente los centinelas entraron a toda prisa con la alarmante noticia de que se acercaba una fuerza enemiga con más de 150.000 tropas bajo el mando de Sima Yi. Con sólo cien hombres para defenderse, la situación de Chuko Liang no tenía remedio. El enemigo por fin daría caza a este reconocido líder.

			Sin lamentar su destino ni perder tiempo intentando averiguar cómo había ocurrido, Liang dio orden a sus tropas de que arriaran las banderas, abrieran las puertas de la ciudad y se ocultaran. Él se sentó en la parte más visible de la muralla de la ciudad ataviado con una bata taoísta. Prendió un poco de incienso, tocó el laúd y empezó a cantar. Minutos después vio el enorme ejército que se acercaba, una columna interminable de soldados. Hizo como si no les viera y siguió cantando y tocando el laúd.

			El ejército no tardó en llegar a las puertas de la ciudad. A la cabeza iba Sima Yi, que reconoció inmediatamente al hombre sentado sobre la muralla.

			Aun así, mientras sus soldados ardían de ganas de entrar en la ciudad desarmada, Sima Yi vaciló, les mantuvo quietos y observó a Liang. Después, ordenó una retirada inmediata y rápida.

			
				
					LOS ANIMALES AFECTADOS POR LA PESTE

					Una epidemia terrible, enviada a la tierra por el cielo, que deseaba ventilar su furia sobre un mundo pecaminoso, para llamarla por su verdadero nombre, la peste, ese vial de virulencia que llena el Aqueronte, había caído sobre todos los animales. No todos estaban muertos, pero todos estaban a punto de morir y habían dejado de intentar encontrar nuevo combustible para alimentar el fuego oscilante de la vida. Ningún alimento despertaba su deseo; dejó de haber lobos y zorros a la búsqueda de víctimas inocentes e impotentes; y los palomos dejaron de cortejar a las palomas, porque el amor y la alegría habían volado. El león tomó el trono para decir: «Queridos amigos, no dudo de que es por los altos fines del cielo que deben caer sobre nosotros las tribulaciones de los pecadores. Que el que más haya pecado de todos nosotros caiga víctima del anfitrión vengador de los cielos y que él obtenga la salvación para todos; porque la historia nos enseña que en estas crisis debemos hacer sacrificios. Sin engaños y con ojo crítico, hagamos examen de nuestra conciencia. Creo recordar que para acallar mi avaricioso apetito he hecho banquetes con ovejas que no me han herido de ninguna manera e incluso en mi época he sido conocido por probar la tarta de pastor. Por tanto, si es necesario, moriré. Pero sospecho que otros también deben ser dueños de sus pecados. Es lo más justo que todos se esfuercen por señalar al máximo culpable». «Señor, sois un rey demasiado bondadoso —empieza a decir el zorro—; semejantes escrúpulos son demasiado delicados. Mi palabra, comer ovejas, ese rebaño profano y vulgar, ¿es pecado? No, señor, un halago debe ser para semejante grupo que lo devore alguien como vos; mientras de los pastores podemos decir que se merecían lo peor de lo que les sucedió, siendo suyo el rebaño que planea ejercer sobre nosotros un dominio engendrado por el sueño.» Así habló el zorro, y los aplausos fueron fuertes, pero nadie se atrevió a lanzar una mirada demasiado fría sobre las imperdonables ofensas del tigre, el oso y otras eminencias. Todos y cada uno, de no importa qué raza híbrida, eran santos, acordaron. Entonces se acercó el asno para decir: «Recuerdo cómo una vez crucé el prado de una abadía donde, con la abundancia de hierba, me asaltó el hambre y algo de glotonería, no tengo duda, y arranqué lo equivalente al ancho de la lengua, cuando, francamente, no tenía derecho a ninguna hierba». Todos le gritaron a un tiempo: un lobo con cierta formación testificó que esa bestia maldita debía sufrir la maldad del grupo, ese autor descarado de su patética situación. Le juzgaron no apto para otra cosa que no fuera carne de horca: ¡qué vil, robar la hierba de otro! Sólo con su muerte se podía expiar un crimen tan abyecto, como aprenderá. La corte, según sea de grande tu patrimonio, te pintará de negro o de blanco, por turnos.

				

				LAS MEJORES FÁBULAS DE LA FONTAINE, JEAN DE LA FONTAINE, 1621-1695

			

			Interpretación

			A Chuko Liang se le conocía como el «Dragón Durmiente». Sus hazañas en la guerra de los tres reinos eran legendarias. Una vez un hombre que decía ser un teniente que había desertado de las tropas del enemigo se acercó a su campamento y ofreció ayuda e información. Liang inmediatamente se dio cuenta de que era una trampa; este hombre era un falso desertor, había que cortarle la cabeza. En el último minuto, sin embargo, cuando el hacha estaba a punto de caer, Liang detuvo la ejecución y ofreció perdonarle la vida si aceptaba convertirse en un agente doble. Agradecido y aterrorizado, el hombre aceptó y empezó a proporcionar información falsa al enemigo. Liang ganó batalla tras batalla.

			En otra ocasión Liang robó un sello militar y creó documentos falsos que daban orden a las tropas enemigas de marchar a lugares lejanos. Una vez que las tropas estuvieron dispersas, pudo sitiar tres ciudades y tomar el control de todo un corredor del reino enemigo. Una vez también engañó al enemigo haciéndole creer que uno de sus mejores generales era un traidor, obligándole a que escapara y se uniera a Liang. El Dragón Durmiente cultivó cuidadosamente su reputación de ser el hombre más astuto de China, uno que siempre tenía un as en la manga. Tan poderosa como cualquier arma, esta reputación producía temor en el enemigo.

			Sima Yi había luchado contra Chuko Liang docenas de veces y le conocía bien. Cuando llegó a la ciudad vacía y encontró a Liang rezando sobre la muralla, se quedó atónito. La bata taoísta, el canto, el incienso…; tenía que ser un juego intimidatorio. El hombre evidentemente le estaba provocando, retándole a que cayera en una trampa. El juego era tan obvio que, por un momento, se le pasó por la cabeza a Yi que en realidad Liang sí estaba solo y desesperado. Pero su temor era tan grande que no se atrevía a arriesgarse a descubrir la verdad. Tal es el poder de la reputación. Puede poner a un inmenso ejército a la defensiva, incluso obligarles a rendirse, sin disparar una sola flecha.

			
				
					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

			

			CUMPLIMIENTO DE LA LEY, II

			En 1841 el joven P. T. Barnum, para intentar consolidar su reputación como el empresario del espectáculo más importante de América, decidió comprar el American Museum en Manhattan y convertirlo en una colección de curiosidades que aseguraría su fama. El problema era que no tenía dinero. El precio que se pedía por el museo era 15.000 dólares, pero Barnum consiguió hacer una propuesta que interesó a los dueños de la institución, aunque en vez de dinero en metálico ofrecía docenas de garantías y referencias. Los dueños llegaron a un acuerdo verbal con Barnum, pero en el último minuto el socio principal cambió de opinión, y vendieron el museo y su colección a los directores del Peale’s Museum. Barnum estaba furioso, pero el socio le explicó que los negocios son los negocios —se lo habían vendido a Peale’s porque tenían una reputación y Barnum no.

			Barnum decidió inmediatamente que si no tenía una reputación sobre la que apoyarse, su único recurso sería arruinar la de Peale’s. En consecuencia, lanzó una campaña por medio de cartas a los periódicos en la que llamaba a los dueños «panda de directores de banco arruinados» que no tenían idea de cómo dirigir un museo ni hacer un buen espectáculo. Avisó al público de que no comprara acciones de Peale’s, ya que la compra de otro museo habría acabado con sus recursos. La campaña fue muy efectiva, las acciones cayeron en picado y al perder la confianza en la fama y reputación de Peale’s los dueños del American Museum dieron marcha atrás en su acuerdo y le vendieron todo el tinglado a Barnum.

			A Peale’s le costó años recuperarse y nunca olvidaron lo que había hecho Barnum. El propio señor Peale decidió atacar a Barnum creándose una reputación de «espectáculos para intelectuales», y difundiendo las actividades de su museo como algo más científico que lo que realizaba su vulgar competidor. El hipnotismo era una de las atracciones «científicas» de Peale y durante un tiempo atrajo a grandes masas de gente y tuvo bastante éxito. Para defenderse, Barnum decidió atacar la reputación de Peale una vez más.

			Barnum organizó una actuación de hipnotismo en la que él mismo aparentemente ponía a una niña pequeña en trance. Cuando parecía que ella estaba profundamente dormida, intentaba hipnotizar a alguien del público; pero por mucho que se esforzó, ninguno de los espectadores cayó bajo sus poderes y muchos empezaron a reír. Barnum, frustrado, anunció que para probar que la niña estaba realmente en trance le iba a cortar uno de los dedos sin que ella lo notara. Pero mientras estaba afilando el cuchillo, la niña abrió los ojos y salió corriendo, para regocijo del público. Repitió ésta y otras parodias durante varias semanas. En poco tiempo nadie podía tomar en serio el espectáculo de Peale y la gente dejó de ir. Durante los años siguientes Barnum se ganó la reputación de experto consumado y audaz del mundo del espectáculo y le duraría toda la vida. La reputación de Peale, sin embargo, nunca se recuperó.

			Interpretación

			Barnum utilizó dos tácticas diferentes para arruinar la reputación de Peale. La primera era sencilla: sembró la duda acerca de la estabilidad y solvencia del museo. La duda es un arma poderosa: una vez que se instala con rumores insidiosos, el contrario se encuentra ante un dilema terrible. Por un lado, puede negar los rumores, e incluso probar que ha sido una difamación. Pero quedará una sospecha: ¿por qué se defienden con tanta desesperación? ¿Quizá el rumor tenga algo de cierto? Si, por otro lado, deciden ignorarlo por completo, las dudas irrefutadas serán mayores. Si se hace correctamente, sembrar el rumor puede poner tan furioso y desestabilizar tanto a nuestros rivales que al defenderse cometerán numerosos errores. Es el arma perfecta para quienes no tienen su propia reputación con la que empezar a trabajar.

			Una vez que Barnum tuvo su propia reputación, utilizó una segunda táctica, más suave, que fue hacer la demostración del hipnotismo falso: ridiculizó la reputación de su rival. Esto también fue tremendamente efectivo. Una vez que se consigue tener una base sólida de respeto, ridiculizar al contrario le pone a él a la defensiva y llama la atención sobre uno mismo a la vez que mejora la reputación. La difamación descarada y el insulto son demasiado fuertes a estas alturas; es algo sucio y puede terminar haciendo más daño que bien. Pero unas pullas suaves y el ridículo sugieren que uno tiene una visión clara de su propia fuerza para disfrutar de unas risas a expensas de su rival. Una fachada humorística puede hacer que uno parezca un artista inocente mientras destruye la reputación de su rival.

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

				

				Friedrich Nietzsche, 1844-1900

			

			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.

			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—. La reputación tiene un poder como la magia: con un toque de la varita puede redoblar la fuerza. También puede hacer que la gente salga huyendo. El que las mismas acciones aparezcan como algo brillante o algo horrible depende enteramente de la reputación de quien las lleva a cabo.

			En la antigua corte china del reino Wei había un hombre que se llamaba Mi Tzu-hsia que tenía fama de ser enormemente civilizado y cortés. Se convirtió en favorito del soberano. Había una ley en Wei por la que «a cualquiera que se subiera a escondidas a la carroza del soberano se le cortarán los pies», pero cuando la madre de Mi Tzu-hsia se puso enferma, él utilizó la carroza real para visitarla, diciendo que tenía permiso del soberano. Cuando éste se enteró, dijo: «¡Qué consciente es Mi Tzu-hsia de sus deberes! Por el bien de su madre ha llegado a olvidar que estaba cometiendo un crimen que podía hacerle perder los pies!».

			En otra ocasión los dos se fueron a dar un paseo por un huerto. Mi Tzu-hsia empezó a comer un melocotón que no podía terminar y le dio la otra mitad al soberano. Éste exclamó: «¡Me quieres tanto que eres capaz de olvidar el sabor de tu propia saliva y dejar que me coma el resto del melocotón!».

			Sin embargo, más adelante, algunos cortesanos envidiosos empezaron a correr la voz de que Mi Tzu-hsia en realidad era taimado y arrogante, y lograron dañar su reputación; el soberano empezó a ver la actitud de su súbdito bajo otra perspectiva. «Este tipo subió una vez en mi carroza simulando que era por orden mía —les dijo enfadado a los cortesanos—, y otra vez me dio un melocotón medio comido.» Por las mismas razones que habían encantado al soberano cuando era su favorito, Mi Tzu-hsia ahora tenía que recibir castigo. El destino de sus pies dependía enteramente de la fuerza de su reputación.

			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.
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