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VORWORT

Das Gefiihl, iiber Menschen und Vorgange keine Macht zu haben, ist uns im
Allgemeinen unertraglich — wenn wir hilflos sind, fithlen wir uns elend.
Niemand will Macht abgeben, alle wollen mehr. In der heutigen Welt ist es
jedoch gefahrlich, als zu machthungrig zu erscheinen, zu unverhohlen seine
Machtspielchen zu treiben. Fairness und Anstand werden von uns erwartet,
also miissen wir subtil vorgehen — schicklich, aber schlau, demokratisch, aber
diabolisch.

Diese standige Doppelbodigkeit erinnert stark an die Rankeschmiederei
um die Macht an den aristokratischen Hofen von einst. Durch die ganze
Geschichte hindurch hat sich ein Hof immer um die eine Person an der
Macht ausgebildet — Konig, Konigin, Kaiser, Fiihrer. Die Hoflinge, die ihn
bevolkerten, fanden sich in einer besonders delikaten Position: Sie hatten
ihren Herren zu dienen, doch wenn sie sich zu sehr einschmeichelten, wenn
sie zu offensichtlich um die Gunst buhlten, fiel das den anderen Hoflingen
auf, die sich dann gegen sie wandten. Die Gunst des Herrn und Meisters
wollte also subtil erworben werden. Und selbst hochbegabte Hoflinge, die
dessen fahig waren, mussten sich gleichwohl vor ihren Mithé6flingen
schiitzen, die allzeit Plane schmiedeten, sie aus ihrer Position zu verdrangen.

Gleichzeitig sollte der Hof den Zenit an Zivilisiertheit und Raffinement
reprasentieren. Uber ein zu riides oder zu offenkundiges Vorgehen beim
Spiel um die Macht riimpfte man die Nase; Hoflinge pflegten heimlich, still
und leise gegen jeden unter ihnen vorzugehen, der mit Gewalt sein Ziel
erreichen wollte. Das war das Dilemma des Hoflings: Er musste sich als ein
Ausbund an Eleganz geben und zugleich seine Gegner auf subtilste Weise
austricksen und ihnen einen Strich durch die Rechnung machen. Der
erfolgreiche Hofling lernte im Lauf der Zeit, simtliche Schachziige nur
indirekt auszufithren; wenn er jemandem das Messer auf die Brust setzte,
trug er Samthandschuhe und stellte sein lieblichstes Lacheln zur Schau. Statt
mit Gewalt oder Verrat erreichte der perfekte Hofling seine Ziele mit



Verfithrung, Charme, List und subtilen Strategien, wobei er immer mehrere
Schritte vorausplante. Das Leben am Hof war ein nie endender Kampf, der
staindige Wachsamkeit und taktisches Denken erforderte. Es war ein
zivilisierter Krieg.

Heute leben wir in einer dhnlich paradoxen Situation: Alles muss
zivilisiert, anstandig, demokratisch und fair erscheinen. Aber wenn wir uns
zu strikt an diese Regeln halten, wenn wir sie zu wortlich nehmen, werden
wir von denen vernichtet, die nicht so dumm sind. Der berihmte
Renaissance-Diplomat und Hoéfling Niccolo Machiavelli schrieb: »Ein
Mensch, der immer nur das Gute mdchte, wird zwangslaufig zugrunde
gehen inmitten von so vielen Menschen, die nicht gut sind.«

Der Hof betrachtete sich selbst als die Speerspitze des Raffinements, doch
unter seiner glitzernden Oberflache kochte und brodelte ein Kessel
dunkelster Gefiihle — Gier, Neid, Lust, Hass. Ahnlich betrachtet sich unsere
heutige Welt als den Hohepunkt der Fairness, doch genauso wallen auch in
uns wie seit Urzeiten héssliche Emotionen. Das Spiel ist dasselbe geblieben.
Nach aufen muss man sich den Anschein geben, die Regeln des Anstands zu
respektieren, doch innerlich lernt man rasch — wenn man kein Narr ist —, auf
der Hut zu sein und Napoleons Rat zu befolgen: Stecke deine eiserne Faust in
einen Samthandschuh. Wenn Sie wie die Hoflinge vergangener Tage die
Kunst des indirekten Vorgehens beherrschen, wenn Sie lernen, zu verfiihren,
sich einzuschmeicheln, zu tduschen und Ihre Gegner subtil auszutricksen,
dann werden Sie den Gipfel der Macht erlangen. Sie werden Menschen dazu
bringen konnen, sich Threm Willen zu unterwerfen, ohne dass diese merken,
was Sie getan haben. Und solange dies ihnen nicht aufgeht, werden sie sich
weder iiber Sie drgern noch Ihnen Widerstand entgegensetzen.

Betrachten Sie Power. Die 48 Gesetze der Macht als eine Art Handbuch fiir
die Kunst des indirekten Vorgehens. Durch das Studium dieses Buches
werden Sie Macht und deren Wirkung verstehen. Und durch die praktische
Anwendung werden Sie in der heutigen Welt Erfolg haben, erscheinen als
Vorbild an Ehrlichkeit, wahrend Sie der vollendete Manipulator sind.



GESETZ

1

STELLE NIE DEN MEISTER IN
DEN SCHATTEN

WAS HEISST DAS?

Ihre Vorgesetzten miissen sich Thnen immer iiberlegen
fiihlen konnen. Wenn Sie sie beeindrucken wollen,
diirfen Sie Ihre eigenen Talente nicht zu sehr zur
Schau stellen, sonst erreichen Sie das Gegenteil: Sie
wecken Angst und Unsicherheit. Sorgen Sie dafiir,
dass die da oben brillanter erscheinen, als sie sind,
und Sie werden den Gipfel der Macht erklimmen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Jeder ist gelegentlich unsicher. Wenn man sich der Welt prasentiert und seine
Talente zur Schau stellt, weckt man natiirlich alle moglichen Arten von
Ressentiments, Neid und andere Manifestationen von Unsicherheit. Das ist
nicht anders zu erwarten. Aber Sie konnen nicht Ihr Leben lang auf die
kleinkarierten Gefiithle anderer Riicksicht nehmen. Mit denen, die iiber Thnen
stehen, miissen Sie jedoch anders umgehen: Wenn es um die Macht geht, ist
der schlimmste Fehler von allen vielleicht, den Herrn und Meister in den
Schatten zu stellen.

Seien Sie nicht so toricht, zu glauben, dass sich die Welt seit den Tagen
von Ludwig XIV. und den Medici grofl verandert hitte. Die, die in ihrem
Leben zu Rang und Namen kommen, sind wie Konige und Kéniginnen: Sie
wollen sich in ihrer Position sicher fithlen und an Intelligenz, Witz und
Charme ihrer Umgebung tiberlegen sein. Es ist ein todlicher, aber
weitverbreiteter Irrtum, zu glauben, man kdnne die Zuneigung derer da
oben dadurch gewinnen, dass man die eigenen Gaben und Begabungen zur
Schau stellt und sich damit brustet. Vielleicht heuchelt der Herr Wohlwollen,
doch bei der allerersten Gelegenheit wird er Sie durch jemanden ersetzen,
der weniger intelligent, weniger attraktiv, weniger bedrohlich ist.

Dieses Gesetz erfordert die Beachtung zweier Regeln, die Sie sich merken
miissen. Erstens: Sie konnen unfreiwillig einen Herrn und Meister in den
Schatten stellen, einfach nur, indem Sie Sie selbst sind. Einige Herren sind
unsicherer als andere, erschreckend unsicher; Sie iibertrumpfen sie vielleicht
schon mit Threm natiirlichen Charme und Witz. Wenn Sie nicht anders
konnen, als charmant und tiberlegen zu wirken, miissen Sie lernen, solche
Monster an Eitelkeit zu meiden. Oder Sie missen eine Méglichkeit finden,
Thre guten Qualitaten zu unterdriicken, wenn Sie sich in deren Gesellschaft
befinden.

Zweitens: Bilden Sie sich niemals ein, dass Sie tun und lassen konnen, was
Sie wollen, blof} weil Ihr Gebieter Sie liebt. Ganze Bucher wurden tiber
Favoriten geschrieben, die in Ungnade fielen, weil sie ihren Status als
gesichert ansahen, weil sie es wagten, ihren Meister in den Schatten zu
stellen.



Wenn Sie die Gefahren kennen, die mit dem Ubertrumpfen des Herrn und
Meisters verbunden sind, konnen Sie dieses Gesetz zu Threm Vorteil
anwenden. Vor allem miissen Sie ihn umgarnen und aufs Podest heben.
Offene Schmeichelei kann nitzlich sein, hat aber ihre Grenzen; sie ist zu
direkt und leicht zu durchschauen, und das sieht in den Augen der anderen
Hoflinge nicht gut aus. Diskrete Schmeichelei ist viel machtiger. Wenn Sie
beispielsweise intelligenter sind als Ihr Gebieter, inszenieren Sie das
Gegenteil: Lassen Sie ihn intelligenter erscheinen als sich selbst. Geben Sie
sich naiv. Lassen Sie es so aussehen, als ob Sie seinen Rat brauchen. Begehen
Sie harmlose Fehler, die Ihnen auf lange Sicht nicht schaden, Thnen aber
Gelegenheit geben, seine Hilfe zu erbitten. Die Machtigen sind von solchen
Ersuchen begeistert. Ein Meister, der Ihnen nicht das Geschenk seiner
Erfahrung zuteilwerden lassen kann, wird stattdessen Ihnen grollen und
iibelwollen.

Wenn Sie kreativere Einfalle haben als der Uber Thnen, schreiben Sie so
offentlich wie nur moglich diese ihm zu. Stellen Sie klar, dass Thr Rat nur das
Echo seines Rats ist.

Wenn Sie von Natur aus umganglicher und grof3ziigiger sind als er, achten
Sie darauf, nicht die Wolke zu sein, die seine Ausstrahlung von den anderen
abhalt. Er muss als die Sonne erscheinen, um die sich alles andere dreht,
Macht und Brillanz verstromen, das Zentrum der Aufmerksamkeit sein.

In all diesen Fallen ist es keine Schwiche, die eigenen Starken zu
bemanteln, wenn das letzten Endes zur Macht fithrt. Wenn Sie sich von
anderen in den Schatten stellen lassen, behalten Sie selbst die Kontrolle, statt
zum Opfer ihrer Unsicherheiten zu werden. An dem Tag, da Sie beschlief3en,
Thren unterlegenen Status zu iiberwinden, wird sich das alles auszahlen.
Wenn es Ihnen gelingt, Thren Herrn in den Augen anderer noch strahlender
aussehen zu lassen, dann sind Sie ein Gottesgeschenk und werden umgehend
befordert.

Symbol: die Sterne am Himmel. In einem gegebenen
Moment kann es immer nur eine Sonne geben.
Verdunkeln Sie die Sonne nie, und versuchen Sie



nicht, es ihr an Brillanz gleichzutun; verblassen Sie
lieber am Himmel und finden Sie Wege, die Intensitét
des Zentralgestirns zu verstarken.

Garant: Sich vor dem Siege iiber Vorgesetzte hiiten.
Alles Ubertreffen ist verhaf}t, aber seinen Herrn zu
Ubertreffen, ist entweder ein dummer oder ein
Schicksalsstreich... Eine gliickliche Anleitung zu
dieser Feinheit geben uns die Sterne, welche, obwohl
hellglanzend und Kinder der Sonne, doch nie so
verwegen sind, sich mit den Strahlen dieser zu
messen. (Baltasar Gracian, 1601-1658)



GESETZ

2

VERTRAUE DEINEN
FREUNDEN NIE ZU SEHR -
BEDIENE DICH DEINER
FEINDE

WAS HEISST DAS?

Hiiten Sie sich vor Freunden: Sie werden von ihnen
schneller verraten, als Ihnen lieb ist. Denn der Neid
nagt an ihnen, und sie werden zu Spielverderbern,
wenn nicht zu Tyrannen. Werben Sie lieber einen
friiheren Feind an. Er wird sich loyaler verhalten als
ein Freund, denn er muss mehr beweisen. In
Wirklichkeit miissen Sie Ihre Freunde mehr fiirchten
als Ihre Feinde. Wenn Sie keine Feinde haben, finden
Sie Mittel und Wege, sich welche zu machen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Es ist nur natiirlich, wenn Sie sich in Zeiten der Not Ihrer Freunde bedienen
wollen. Das Leben ist hart, und Freunde machen die Hérte ertraglicher.
Abgesehen davon kennen Sie sie. Warum auf einen Fremden vertrauen,
wenn Sie einen Freund zur Hand haben?

Das Problem ist nur, dass Sie oft Ihre Freunde nicht so gut kennen, wie Sie
glauben. Freunde stimmen einander haufig zu, um Diskussionen aus dem
Weg zu gehen. Sie verbergen ihre unangenehmen Eigenschaften, um sich
nicht gegenseitig zu verletzen. Uber die Spafie des anderen lachen sie extra
laut. Weil Ehrlichkeit kaum Freundschaften starkt, wissen Sie im Zweifelsfall
nie, wie ein Freund tatsichlich empfindet. Freunde sagen, dass Sie Thre
Gedichte lieben, Ihre Musik bewundern, auf Ihren guten Geschmack neidisch
sind — vielleicht meinen sie es ehrlich, oft aber nicht.

WIE MAN VON SEINEN FEINDEN PROFITIERT

Als Konig Hieron einst mit einem seiner Feinde sprach, warf der ihm vor, er hdtte einen stinkenden
Atem. Der gute Konig war einigermafSen bestiirzt darob, und sobald er nach Hause kam, schalt er
seine Frau: » Wie ist das maoglich, warum hast selbst du mir das nie gesagt?« Die Frau, eine liebe,
einfaltige und tugendhafte Person, antwortete: »Herr, ich habe an-genommen, der Atem aller Mdnner
miisse so riechen.« Damit ist klar, daf3 wir iiber Fehler, die alle Welt riecht, sieht oder sonst wie
wahrnimmt, eher von unseren Feinden unterrichtet werden als von unseren Freun-den oder
Verwandten.

PLUTARCH, UM 46-120 N. CHR.

Wenn Sie einen Freund oder eine Freundin anheuern, finden Sie nach und
nach Eigenschaften heraus, die er oder sie verborgen hatte. Paradoxerweise
ist es gerade Thre Grofiziigigkeit, die alles aus dem Gleichgewicht bringt.
Menschen wollen spiiren, dass sie ihr Gliick auch verdienen. Gunst
geschenkt zu bekommen, kann bedriickend sein: Es bedeutet, dass man
erwahlt worden ist, weil man ein Freund ist, nicht notwendigerweise, weil
man gebraucht wird. Es liegt eine gewisse Herablassung darin, Freunde fiir
sich arbeiten zu lassen, und die qualt sie im Stillen.

Das Problem mit Freunden ist, dass sie unausweichlich Thre Macht
einschranken. Der Freund ist kaum derjenige, der Thnen am besten helfen



kann; letzten Endes aber sind Kénnen und Kompetenz viel wichtiger als
freundschaftliche Gefiihle.

Alle Arbeitssituationen erfordern eine gewisse Distanz zwischen den
Menschen. Man will etwas erreichen, nicht Freundschaften schlief3en;
Freundlichkeit (echte oder falsche) vernebelt nur diese Tatsache. Der
Schliissel zur Macht liegt folglich in der Fahigkeit, einzuschatzen, wer am
besten in allen Situationen Thren Interessen dienen kann.

Soviel mehr ist man geneigt, ein Unrecht zu erwidern als eine Wohltat zu vergelten, wie ja
Dankespflicht als Last, Befriedigung der Rache als Gewinn betrachtet wird.

TACITUS, UM 55-120 N. CHR.

Thre Feinde hingegen sind eine unerschlossene Goldgrube, die Sie
auszubeuten lernen miissen. Als Talleyrand, Napoleons Aufienminister, 1807
meinte, sein Chef wirde Frankreich in den Ruin treiben, und die Zeit ware
gekommen, sich gegen ihn zu wenden, wusste er, wie gefahrlich es war, sich
gegen den Kaiser zu verschworen; er brauchte einen Partner, einen
Verbiindeten. Welchem Freund konnte er bei solch einem Vorhaben
vertrauen? Er erwahlte Fouché, Leiter der Geheimpolizei, seinen
verhasstesten Feind, der ihn sogar schon einmal zu ermorden versucht hatte.
Er wusste, dass ihr fritherer Hass Gelegenheit fiir eine emotionale
Versohnung bot. Er wusste, dass Fouché nichts von ihm erwartete, sondern
vielmehr zu beweisen versuchen wiirde, dass er Talleyrands Wahl wert war;
wer etwas zu beweisen hat, versetzt Berge fiir Sie. SchliefSlich wusste er, dass
die Beziehung zwischen Fouché und ihm auf wechselseitigen Eigeninteressen
grinden wiirde und somit nicht von personlichen Gefiihlen getriibt wére.
Die Wahl erwies sich als perfekt; die Verschworer schafften es zwar nicht,
Napoleon zu stiirzen, doch die Verbindung von so machtigen, aber
unwahrscheinlichen Partnern fuhrte dazu, dass nach und nach der
Widerstand gegen den Kaiser wuchs. Und von da an hatten Talleyrand und
Fouché eine fruchtbare Arbeitsbeziehung. Wann immer Sie kdnnen,
begraben Sie das Kriegsbeil, und ziehen Sie Vorteil daraus, dass Sie einen
Feind in Thre Dienste nehmen.



Regen Sie sich iiber die Gegenwart eines Feindes niemals auf, und lassen
Sie sich von ihr auch nicht entmutigen — mit einem oder zwei erklarten
Gegnern sind Sie viel besser dran, als wenn Sie nicht wissen, wer Ihre
wahren Feinde sind. Machtmenschen begriifien Konflikte, sie bedienen sich
ihrer Feinde, um ihren Ruhm zu mehren, dass sie standfeste Krieger sind, auf
die man sich in unsicheren Zeiten verlassen kann.

Symbol: die Fange der Undankbarkeit. Weil Sie
wissen, was passiert, wenn Sie den Finger in das
Maul eines Lowen stecken, halten Sie zu ihm
geniigend Abstand. Bei Freunden aber lasst man
keine solche Vorsicht walten, und wenn Sie sich ihrer
bedienen, werden diese Sie dereinst mit ihrer
Undankbarkeit bei lebendigem Leib auffressen.

Garant: Von den Feinden Nutzen ziehen. Man muf3
alle Sachen anzufassen verstehn, nicht bei der
Schneide, wo sie verletzen, sondern beim Griff, wo sie
beschiitzen; am meisten aber das Treiben der
Widersacher. Dem Klugen niitzen seine Feinde mehr,
als dem Dummen seine Freunde. (Baltasar Gracian,
1601-1658)



GESETZ

3

HALTE DEINE ABSICHTEN
STETS GEHEIM

WAS HEISST DAS?

Verunsichern Sie die Leute und lassen Sie sie im
Dunkeln tappen. Enthiillen Sie niemals den Zweck
Ihres Handelns. Wenn die anderen keine Ahnung
haben, was Sie vorhaben, kénnen sie sich nicht auf
die Verteidigung vorbereiten. Bringen Sie sie auf
falsche Fihrten, vernebeln Sie ihnen den Blick. Wenn
die anderen Ihre wahren Absichten erkennen, wird es
zu spdt sein.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Die meisten Menschen sind wie ein offenes Buch. Sie sagen, was sie denken,
posaunen bei jeder Gelegenheit ihre Meinung heraus und geben standig ihre
Plane und Absichten preis. Das tun sie aus mehreren Griinden. Erstens ist es
nur natiirlich, dass man tiber seine Gedanken und Pléne sprechen will. Es ist
anstrengend, seinen Mund zu kontrollieren und aufzupassen, was man
preisgibt. Zweitens glauben viele, dass man mit Ehrlichkeit und Offenheit
die Herzen der Menschen gewinnt und seinen guten Charakter offenbart. Sie
geben sich Illusionen hin. Ehrlichkeit ist eine stumpfe Waffe, die mehr
zerschlagt, als dass sie schneidet. Ihre Ehrlichkeit beleidigt wahrscheinlich
die Leute; viel kliiger ist es, mit wohlgesetzten Worten den Leuten das zu
sagen, was sie horen wollen, und nicht die nackte, héassliche Wahrheit. Mehr
noch: Wenn Sie sich unerschrocken offen geben, machen Sie sich so
berechenbar und vertraut, dass es fast unmoglich ist, Sie zu respektieren oder
zu furchten; Macht aber wird nur dem zuteil, der solche Emotionen wecken
kann.

Man darf dich nicht fiir einen Betriiger halten, auch wenn man heute nicht leben kann, ohne einer zu
sein. Deine grifSte List muss sein, zu verbergen, was als List erscheint.

BALTASAR GRACIAN, 1601-1658

Wenn Sie nach Macht streben, lassen Sie die Ehrlichkeit beiseite, und tiben
Sie sich in der Kunst, Ihre Absichten zu verbergen. Wenn Sie das
beherrschen, behalten Sie immer die Oberhand. Dieser Strategie liegt ein
schlichter Wesenszug des Menschen zugrunde: Instinktiv vertrauen wir
immer der dufleren Erscheinung. Wir konnen nicht standig die Realitat
dessen anzweifeln, was wir sehen und horen — standig zu tiberlegen, ob
hinter den Erscheinungen etwas anderes steckt, erschopft und erschreckt uns.
Das macht es relativ leicht, die eigenen Absichten zu verbergen. Prasentieren
Sie den Leuten ein Objekt, das Sie scheinbar haben wollen, ein Ziel, das Sie
scheinbar erreichen wollen, und sie werden dies fur real nehmen.

Verbergen Sie Ihre Absichten nicht, indem Sie sich verschlossen geben (das
macht die Leute nur misstrauisch), sondern indem Sie pausenlos von Thren
Absichten und Zielen erziahlen - allerdings nicht den wahren. Damit



schlagen Sie drei Fliegen auf einen Streich: Sie wirken freundlich, offen und
vertrauenswiirdig; Sie verbergen Ihre Absichten; und Sie schicken Ihre
Rivalen auf die zeitraubende Jagd nach dem falschen Koder.

Eine weitere Methode, falsche Spuren zu legen, ist die geheuchelte
Aufrichtigkeit. Nur allzu leicht kaufen die Leute Ihnen das als Ehrlichkeit ab.
Wenn Sie sich den Anschein geben, dass Sie glauben, was Sie sagen, gibt das
Thren Worten grofes Gewicht. So hat Jago Othello getduscht und vernichtet:
Da er tief bewegt war, da er offensichtlich aufrichtig um Desdemonas
vermutete Untreue besorgt war, wie konnte ihm Othello misstrauen?

Wenn Sie glauben, Betriiger seien aufféllige Leute, die andere mit
ausgefeilten Liigen und gigantischen Geschichten auf die falsche Fahrte
locken, dann irren Sie sich. Die besten von ihnen bedienen sich eines
banalen, unverdachtigen Aufleren, das keinerlei Aufmerksambkeit auf sie
zieht. Sie wissen, dass extravagante Worte und Gesten sofort Verdacht
erregen. Stattdessen maskieren sie ihre Ziele mit dem Vertrauten, dem
Banalen, dem Harmlosen.

SCHMUGGELE DICH AM HELLICHTEN TAGE UBER DAS MEER

Das bedeutet, eine Fassade zu schaffen, die letztlich durchdrungen ist mit dem Anschein oder der
Atmosphdre des Vertrauten, hinter der der Stratege ungesehen mandvrieren kann, weil alle Augen
gelernt haben, sich an offenbar Vertrautes zu halten.,

THE ART OF WAR VON SUN TZU, BEARBEITET VON THOMAS CLEARY, 1991

Wenn Sie die Aufmerksamkeit Ihrer gutgldubigen Opfer erst einmal mit
etwas Vertrautem gefesselt haben, werden sie nicht bemerken, wie sie hinter
ihrem Riicken getduscht werden. Je grauer und gleichférmiger Thre
Nebelwand ist, desto besser verbirgt sie Ihre Absichten.

Die einfachste Form der Nebelwand ist der Gesichtsausdruck. Hinter einer
verbindlichen, aber undurchdringlichen Miene kann man alles Mdgliche an
Ungemach aushecken, ohne entdeckt zu werden. Die méachtigsten Manner
der Geschichte haben dies perfektioniert. Niemandem soll es gelungen sein,
aus Franklin D. Roosevelts Gesichtsausdruck etwas herauszulesen. Baron
James Rothschild hat sein Leben lang seine wahren Gedanken hinter einem
verbindlichen Lécheln und einem nichtssagenden Aufleren verborgen.



Denken Sie daran: Es erfordert Geduld und Demut, seine brillanten
Farben zu ddmpfen, die Maske des Unverdachtigen zu tragen. Verzweifeln
Sie nicht daran, eine so langweilige Maske tragen zu miissen — oft ist es
gerade Thre Undurchsichtigkeit, die die Leute anziehend finden und Sie als
einen Menschen mit Macht dastehen lasst.

Symbol: ein Schaffell. Ein Schaf raubert niemals, ein
Schaf tauscht niemals, ein Schaf ist entsetzlich dumm
und fligsam. In ein Schaffell gehiillt, kann der Fuchs
direkt bis in den Hiithnerstall gelangen.

Garant: Hat man je gehort, daf3 ein fahiger General,
der einen Uberraschungsangriff auf eine Festung
vorhat, seine Plane den Feinden verkindet hatte?
Verbergen Sie Ihre Absichten und verschweigen Sie
Thre Fortschritte; enthiillen Sie so lange nicht das
Ausmal} Threr Plane, bis Ihnen kein Widerstand mehr
entgegengesetzt werden kann, bis die Schlacht
geschlagen ist. Erringen Sie den Sieg, noch ehe Sie
den Krieg erklaren. Kurz gesagt: Imitieren Sie jene
kriegerischen Menschen, deren Plane man erst
anhand des verwiisteten Landes erkennt, durch das
sie gezogen sind. (Ninon de Lenclos, 1620-1705)
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SAGE IMMER WENIGER ALS
NOTIG

WAS HEISST DAS?

Versuchen Sie nicht, Menschen mit vielen Worten zu
beeindrucken. Je mehr Sie reden, desto
durchschnittlicher und machtloser wirken Sie. Selbst
wenn Sie nur Banales sagen, wirkt es origineller,
wenn Sie es mit Andeutungen, offenem Schluss,
kryptisch tun. Mdchtige Menschen beeindrucken und
schiichtern ein, indem sie wenig sagen. Je mehr Sie
reden, desto eher wird Ihnen eine Dummbheit

herausrutschen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Macht ist in vieler Hinsicht ein Spiel mit der &ufleren Erscheinung, und
wenn Sie weniger als notig sagen, wirken Sie unvermeidlich gréler und
maéchtiger, als Sie sind. Ihr Schweigen wirkt auf andere beunruhigend.
Menschen sind Maschinen, die nach Interpretationen und Erklarungen
verlangen; sie miissen wissen, was Sie denken. Wenn Sie sorgfiltig abwégen,
was Sie preisgeben, kdnnen andere Thre Absichten oder Thre Ansichten nicht
durchdringen.

Mit kurzen Antworten und Stillschweigen treiben Sie sie in die Defensive,
und bereitwillig nehmen sie die Rolle an, nervds fiillen sie die Stille mit allen
moglichen Kommentaren, die Ihnen ihre Schwachen und wertvolle
Informationen tber sie enthiillen. Nach einer Unterredung mit IThnen haben
sie das Gefiihl, als hétte man sie ausgeraubt, und sie werden heimgehen und
iber jedes einzelne Wort von Thnen nachdenken. Diese vermehrte
Aufmerksamkeit, die Thren knappen Kommentaren zuteilwird, verstarkt nur
Thre Macht.

Am Boden zerstort fuhr [der Drehbuchschreiber] Michael Arlen 1944 nach New York. Um seine Sorgen
zu ertrdinken, ging er in das beriihmte Restaurant 21. In der Eingangshalle traf er Sam Goldwyn, der
ihm den nicht so recht zu verwirklichenden Rat gab, Rennpferde zu kaufen. An der Bar stand Arlens
alter Freund Louis B. Mayer und fragte ihn nach seinen Pldinen. »Ich habe gerade mit Sam Goldwyn
gesprochen...«, hob Arlen an. » Wie viel hat er dir geboten?«, unterbrach ihn Mayer. » Nicht genug«,
wich Arlen aus. » Wirst du mit 15.000 fiir 30 Wochen einverstanden?«, fragte Mayer. Arlen zogerte
nicht: »Ja«, sagte er.

THE LITTLE, BROWN BOOK OF ANECDOTES HERAUSGEGEBEN VON CLIFTON FADIMAN,
1985

Als junger Mann entdeckte der Kiinstler Andy Warhol, dass es in der Regel
unmoglich ist, andere mit Worten dazu zu bringen, das zu tun, was man von
ihnen will. Sie wenden sich gegen einen, unterminieren die eigenen
Wiinsche und gehorchen aus schierer Bockigkeit nicht. Einem Freund sagte
er einmal: »Ich lernte, dass man wirklich mehr Macht hat, wenn man den
Mund halt.«

Im spateren Leben bediente sich Warhol mit grof3em Erfolg dieser
Strategie. Seine Interviews waren Exerzitien des Orakelns: Er sagte etwas



Vages und Mehrdeutiges, und der Interviewer drehte sich mit seinen
Versuchen, die Bedeutung herauszufinden, im Kreis, weil er glaubte, hinter
diesen oft bedeutungslosen Phrasen miisste etwas Profundes stecken. Warhol
sprach kaum iiber seine Arbeit; das Interpretieren iiberlief3 er anderen. Die
Leute sprachen umso mehr iiber seine Werke, je weniger er dariiber erzéhlte.
Und je mehr sie redeten, desto wertvoller wurden seine Werke.

Indem Sie weniger als notig sagen, geben Sie sich den Anschein von
Grofle und Macht. Je weniger Sie reden, desto weniger riskieren Sie auch,
etwas Dummes, vielleicht Geféahrliches zu duflern. 1825 bestieg ein neuer
Zar, Nikolaus 1., den russischen Thron. Unmittelbar darauf brach ein
Aufstand aus, der von Liberalen angefithrt wurde, welche verlangten, das
Land zu modernisieren — seine Industrien und seine staatlichen Strukturen
miissten zum restlichen Europa aufschliefen. Brutal schlug Nikolaus I. diese
Rebellion nieder (den Dekabristen-Aufstand), einer der Anfithrer wurde zum
Tode verurteilt. Am Tag der Hinrichtung stand Kondratij Rylejew mit der
Schlinge um den Hals unter dem Galgen; die Falltiir 6ffnete sich, doch der
Strick riss und Rylejew stiirzte zu Boden. Damals hielt man solche
Vorkommnisse fiir ein Zeichen der Vorsehung oder des gottlichen Willens,
und ein Mensch, der auf diese Weise der Hinrichtung entging, wurde in der
Regel begnadigt. Als Rylejew iibel zugerichtet und verdreckt wieder auf die
Beine kam, glaubte er seinen Kopf gerettet, und er rief der Menge zu: »Seht
ihr, in Russland konnen sie gar nichts richtig machen, noch nicht einmal
einen Strick drehen!«

Sofort eilte ein Bote mit der Nachricht von der fehlgeschlagenen
Hinrichtung ins Winterpalais. Nikolaus I. war iiber diese unerwartete
Wendung verargert, unterzeichnete aber nichtsdestotrotz die Begnadigung.
Doch dann fragte der Zar den Boten: »Hat Rylejew nach diesem Wunder
irgendetwas gesagt?« — »Majestédt«, antwortete der Bote, »er sagte, dass
man in Russland noch nicht einmal wisse, wie man einen Strick dreht.«

»In diesem Fall«, erklarte der Zar, »wollen wir ihm das Gegenteil
beweisen.« Er zerriss die Begnadigung. Am folgenden Tag wurde Rylejew
erneut zum Galgen gefiihrt. Diesmal riss der Strick nicht.



Wenn der Mond voll ist, offnet sich die Auster ginzlich, und wenn die Krabbe es bemerkt, steckt sie
irgendeinen Stein oder Splitter in sie. Und die Auster kann sich nicht mehr schliefSen, worauf die
Krabbe sie verspeist. So geschieht es dem, der das Maul aufreifSt und sein Geheimnis preisgibt, und so
dem indiskreten Horer zum Opfer fallt.

LEONARDO DA VINCI, 1452-1519

Lernen Sie diese Lektion: Wenn die Worte erst einmal heraus sind, konnen
Sie sie nicht wieder zuriicknehmen. Also halten Sie sie unter Kontrolle. Seien
Sie mit Sarkasmen besonders vorsichtig: Die momentane Befriedigung, die
Sie mit Thren beiflenden Worten erlangen, wiegt nicht den Preis auf, den Sie
dafiir zahlen miissen.

Symbol: das Orakel von Delphi. Wenn Besucher das
Orakel befragten, auflerte die Priesterin ein paar
geheimnisvolle Worte, die bedeutungsvoll und
wichtig klangen. Niemand widersetzte sich den
Worten des Orakels - es hatte Macht iiber Leben und
Tod.

Garant: Bewege niemals deine Lippen und Zéhne,
ehe die Untergebenen dies tun. Je langer ich still
bleibe, desto eher werden andere ihre Lippen und
Zéhne bewegen. Und wenn sie ihre Lippen und
Zahne bewegen, kann ich verstehen, was ihre wahren
Ab-sichten sind ... Wenn der Herrscher nicht von
Geheimnis umgeben ist, finden die Minister
Gelegenheit, sich immer mehr herauszunehmen.
(Han Fei-tzu, chinesischer Philosoph, 3. Jh. v. Chr.)
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OHNE EINEN GUTEN RUF
GEHT NICHTS - SCHUTZE
IHN MIT ALLEN MITTELN

WAS HEISST DAS?

Tadellose Reputation ist ein Eckpfeiler der Macht.
Schon durch Ansehen konnen Sie einschiichtern und
gewinnen. Schwindet es jedoch, sind Sie verwundbar,
und Sie werden von allen Seiten angegriffen. Machen
Sie Ihren Ruf unanfechtbar. Achten Sie stets auf
mogliche Attacken, und vereiteln Sie sie rechtzeitig.
Untergraben Sie gleichzeitig das Ansehen Ihrer
Gegner, um sie zu vernichten: Sehen Sie gelassen zu,
wie die Offentlichkeit sie richtet.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Die Menschen um uns herum, sogar unsere engsten Freunde, werden bis zu
einem gewissen Grad immer mysterios und unergriindlich bleiben. In ihrem
Charakter gibt es dunkle Winkel, die sie niemals zu erkennen geben. Uber
die Unergriindlichkeit anderer zu lange nachzudenken wére hinderlich, denn
das wiirde es uns unmdglich machen, andere Menschen einzuschatzen. Also
ignorieren wir diese Tatsache lieber und beurteilen die Menschen nach ihrem
Aufleren, nach dem, was uns klar vor Augen liegt: Kleidung, Gesten, Worte,
Taten. Lassen Sie sich niemals zu dem Irrglauben verleiten, dass die
Menschen im Umgang miteinander ihr Urteil auf etwas anderes stiitzen
wiirden als auf die 4uf3ere Erscheinung. Ein kleiner Ausrutscher, eine
unginstige oder zu plétzliche Veranderung Ihres Erscheinungsbilds kann
sich als verheerend erweisen.

Das ist der Grund fiir die iiberragende Bedeutung, die dem guten Ruf
zukommt, den Sie selbst erschaffen und erhalten mussen.

Ein hohes Ansehen wird Sie beim gefahrlichen Spiel der
Erscheinungsbilder schiitzen, denn es lenkt den forschenden Blick der
anderen von dem ab, was Sie in Wirklichkeit sind, und das gibt [hnen im
gewissen Umfang die Kontrolle dariiber, wie die Welt Sie einschétzt — eine
machtvolle, erstrebenswerte Position.

Selbst jene, die sie bekdmpfen, wollen dennoch, wie Cicero sagt, dass die von ihnen dariiber
geschriebnen Biicher auf dem Titelblatt ihren Namen tragen; sie suchen sich also durch ihre
Verachtung des Ruhmes Ruhm zu erwerben. Uber alles andre lisst sich reden. Wir stellen unsern
Freunden notfalls Gut und Leben zur Verfiigung; dass aber jemand die Ehre, die er errungen hat, mit
andern teilt und ihnen etwas vom eignen Ruhm schenkt, beobachtet man kaum.

MICHEL DE MONTAIGNE, 1533-1592

Zunéachst miissen Sie daran arbeiten, Ihren Ruf auf eine herausragende
Qualitat zu griinden, sei es Grof3ziigigkeit oder Ehrlichkeit oder Schlaue.
Diese Qualitat hebt Sie aus der Masse und bringt andere Menschen dazu,
iber Sie zu sprechen. Dann sorgen Sie dafiir, dass Ihr Ruf so vielen
Menschen wie moglich bekannt wird (allerdings subtil, bauen Sie nach und



nach auf dem festen Fundament auf); anschlieend konnen Sie zusehen, wie
er sich wie ein Buschfeuer verbreitet.

Ein solider Ruf steigert Ihre Prasenz und unterstreicht Thre Stérken, ohne
dass Sie allzu viel Energie darauf verwenden miissen. Er kann auch eine
Aura um Sie schaffen, die Respekt erheischt, ja sogar Furcht. Der deutsche
General Erwin Rommel, der im Zweiten Weltkrieg in der nordafrikanischen
Wiiste kampfte, war bekannt fiir seine Schldue und die Tauschungsmandéver,
die seine Gegner in Angst und Schrecken versetzten. Selbst als seine Truppen
geschwécht waren und die Briten fiinfmal mehr Panzer besaf3en als er,
wurden noch ganz Stadte evakuiert, wenn bekannt wurde, dass er sich
naherte.

Sorgen Sie dafiir, dass Ihr Ruf einfach und klar ist, und griinden Sie ihn
auf eine gediegene Qualitat. Diese eine Qualitit — Effizienz beispielsweise
oder Verfitlhrungskunst — wird zu einer Art Visitenkarte, die Thre Gegenwart
ankiindigt und andere in Ihren Bann schlagt.

Der gute Ruf ist ein Schatz, den man umsichtig aufbauen und pflegen
muss. Vor allem wenn Sie ihn sich erstmals erwerben, miussen Sie ihn aufs
Strengste behiiten und alle moglichen Attacken darauf antizipieren. Ist er
erst einmal gefestigt, lassen Sie sich von den Verleumdungen Ihrer Feinde
nicht verargern oder in die Defensive drangen — das zeigt Unsicherheit, kein
Vertrauen in Thre Reputation. Setzen Sie sich stattdessen aufs hohe Ross und
lassen Sie nie den Eindruck aufkommen, Sie miussten sich verzweifelt
verteidigen. Andererseits ist ein Angriff auf den Ruf eines anderen Mannes
eine potente Waffe, vor allem wenn Sie weniger Macht haben als er. In solch
einer Schlacht hat er mehr zu verlieren, und Ihre eigene, ach so bescheidene
Reputation bietet ihm nur ein kleines Ziel, wenn er zuriickzufeuern versucht.
Diese Strategie muss man aber mit Fingerspitzengefiihl verfolgen; Sie diirfen
nicht den Eindruck erwecken, kleinlichen Rachegeliisten nachzugeben. Wenn
Sie den Ruf Thres Feindes nicht clever ruinieren, werden Sie unvermeidlich
Thren eigenen schadigen.

Man wird mit seinem schlechten Gewissen leichter fertig, als mit seinem schlechten Rufe.
FRIEDRICH NIETZSCHE, 1844-1900



Gehen Sie bei Attacken niemals zu weit, denn dadurch lenken Sie mehr
Aufmerksambkeit auf IThre eigene Rachsucht als auf die Person, die Sie
verleumden wollen. Ist Thr eigener Ruf gefestigt, verwenden Sie subtilere
Strategien wie die Satire oder das Lacherlichmachen, um Thren Opponenten
zu schwichen, wahrend Sie sich selbst als charmanten Schelm darstellen. Der
machtige Lowe spielt mit der Maus, die seinen Weg kreuzt — alles andere
wiirde seinen Furcht einfloflenden Ruf beschadigen.

Symbol: eine Mine voller Diamanten und Rubine. Sie
graben danach, Sie finden sie, Ihr Reichtum ist
gesichert. Schiitzen Sie den Schatz mit Ihrem Leben.
Uberall tauchen Rauber und Diebe auf. Nehmen Sie
Thren Wohlstand nie als gegeben hin, erneuern Sie
ihn standig — die Zeit stumpft den Glanz der Juwelen
ab und entzieht sie dem Blick.

Garant: Ich mochte daher, daf3 unser Hofmann sich,
so gut er kann, aufler auf den Wert auch auf Geist
und Kunst stiitzt. Wenn er an einen Ort zu gehen hat,
wo er neu und unbekannt ist, sorge er stets dafiir, dafl
vor ihm selbst schon die gute Meinung iiber ihn
dahin gelangt... Denn dieser Ruhm, der aus vielerlei
Urteilen zu entstehen scheint, erzeugt einen gewissen
festen Glauben an einen Wert, der dann bei derart
geneigten und vorbereiteten Herzen sich leicht durch
Taten aufrechterhalten und vermehren laf3t.
(Baldassare Castiglione, 1478-1529)
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MACHE UM JEDEN PREIS
AUF DICH AUFMERKSAM

WAS HEISST DAS?

Alles wird nach seinem AufSeren beurteilt. Was man
nicht sieht, zdhlt nicht. Sorgen Sie dafiir, dass Sie
niemals in der Menge verschwinden oder tibersehen
werden. Heben Sie sich ab. Fallen Sie um jeden Preis
auf. Ziehen Sie die Aufmerksamkeit auf sich, indem
Sie sich grofSer, interessanter und geheimnisvoller
machen als die graue Masse.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Heller zu leuchten als die anderen um Sie herum ist eine Fertigkeit, die
keinem angeboren ist. Sie miissen es lernen, die Aufmerksamkeit auf sich zu
lenken. Am Anfang Ihrer Karriere sollten Sie Ihren Namen und Thren Ruf
mit einem Merkmal, einem Image verkniipfen, das Sie von anderen Leuten
unterscheidet. Dieses Image kann so etwas sein wie ein charakteristischer
Kleidungsstil oder ein Personlichkeitszug, der die Leute amiisiert und iiber
den man spricht. Sobald das Image etabliert ist, sind Sie eine Erscheinung,
haben Sie fiir Ihren Stern einen Platz am Himmel.

Zu glauben, Thre besondere Erscheinung diirfe nicht zum Widerspruch
reizen und Kritik sei etwas Schlechtes, ist ein weitverbreiteter Irrtum. Nichts
entspricht weniger der Wahrheit. Damit Sie keine Eintagsfliege bleiben und
Thre Bekanntheit nicht von der anderer iiberlagert wird, muss es Ihnen egal
sein, welche Art von Aufmerksamkeit Sie erregen. Letztendlich wird jede
Form zu Ihrem Vorteil sein.

DIE WESPE UND DER PRINZ

Eine Wespe namens Pin Tail iiberlegte lange, was sie tun kénnte, um unsterbliche Beriihmtheit zu
erlangen. Also flog sie eines Tages in den Konigspalast und stach den kleinen Prinzen, der in seinem
Bett lag. Der Prinz erwachte mit lautem Geschrei. Der Konig und die Hoflinge eilten herbei, um zu
sehen, was denn passiert sei. Der Prinz heulte, wihrend ihn die Wespe wieder und wieder stach. Die
Hoflinge versuchten, die Wespe zu fangen, und alle wurden sie gestochen. Der gesamte Hofstaat kam
hinzu, die Nachricht verbreitete sich rasch, und alle Leute eilten zum Palast. Die ganze Stadt war in
Aufruhr, alle Geschdfte blieben liegen. Die Wespe aber sagte sich, ehe sie ob der Anstrengung ihr
Leben aushauchte: »Ein Name ohne Ruhm ist wie ein Feuer ohne Flamme. Nichts ist wichtiger, als
Aufmerksamkeit zu erringen, egal um welchen Preis.«

INDISCHE FABEL

Zum Hof Ludwigs XIV. gehorten viele begabte Schriftsteller, Kiinstler, grof3e
Schonheiten, Manner und Frauen mit unbestreitbaren Talenten, doch tiber
keinen wurde so viel gesprochen wie iiber den einzigartigen Duc de Lauzun.
Der Herzog war klein, fast zwergenhaft, und neigte zu einem duflerst
anmaflenden Benehmen - er schlief mit der Matresse des Konigs und
beschimpfte nicht nur andere Hoflinge, sondern sogar den Konig selbst in
aller Offentlichkeit. Doch Ludwig war so entziickt von den Uberspanntheiten
des Herzogs, dass er es nicht ertrug, wenn jener sich nicht am Hofe aufhielt.



Es war ganz einfach: Der auflergewo6hnliche Charakter des Herzogs zog die
Aufmerksambkeit an. Und sobald er die Leute in seinen Bann geschlagen
hatte, wollten sie um keinen Preis mehr auf seine Gegenwart verzichten.

Die Gesellschaft verlangt nach tiberlebensgrof3en Figuren, nach Leuten,
die sich vom allgemeinen Mittelmaf} abheben. Haben Sie deshalb keine
Angst vor Qualitaten, die Sie von anderen unterscheiden, und lenken Sie die
Aufmerksambkeit auf sich. Pflegen Sie die Kontroverse, sogar den Skandal. Es
ist besser, angegriffen und sogar verleumdet als ignoriert zu werden.

Selbst wenn man tiber mich herzieht, bekomme ich mein Quantum an Ruhm ab.
PIETRO ARETINO, 1492-1556

Befinden Sie sich in einer untergeordneten Position, die Ihnen wenig
Moglichkeit bietet, Aufmerksambkeit zu erregen, ist es ein wirkungsvoller
Trick, die am starksten im Rampenlicht stehende, berithmteste und
machtigste Person anzugreifen, die Sie finden kénnen. Als Pietro Aretino,
ein junger romischer Dienstjunge Anfang des 16. Jahrhunderts, als Dichter
Beachtung finden wollte, veroffentlichte er eine Reihe von satirischen
Gedichten, mit denen er den Papst und dessen Vorliebe fiir einen Elefanten
lacherlich machte. Der Angriff riickte Aretino sofort ins Blickfeld der
Offentlichkeit. Jeder verleumderische Angriff auf einen Méchtigen hat
denselben Effekt. Vergessen Sie aber nicht, dass Sie diese Taktik sparsam
anwenden miissen, sobald Sie die 6ffentliche Aufmerksamkeit erlangt haben,
denn dann kann sie sich verschleifien.

Wenn Sie einmal im Rampenlicht stehen, miissen Sie bestandig durch
andere und wechselnde Methoden neue Aufmerksambkeit zu erlangen
suchen. Tun Sie das nicht, langweilt sich das Publikum, nimmt Sie als
gegeben hin und wendet sich einem neuen Star zu. Das Spiel erfordert
staindige Wachsamkeit und Kreativitéat. Pablo Picasso lies nie zu, dass er im
Hintergrund verschwand; wenn sein Name zu sehr mit einem bestimmten
Stil in Verbindung gebracht wurde, schockierte er sein Publikum absichtlich
mit einer neuen Serie von Bildern, die allen Erwartungen widersprachen.
Seiner Uberzeugung nach war es besser, etwas Héssliches und Irritierendes
zu schaffen, als zuzulassen, dass den Betrachtern seine Werke zu vertraut



wiirden. Begreifen Sie: Die Leute fiihlen sich einer Person, deren
Handlungsweisen sie vorhersagen konnen, iiberlegen. Doch wenn Sie ihnen
zeigen, wer am Driicker sitzt, indem Sie entgegen den Erwartungen agieren,
erlangen Sie ihren Respekt und halten auch ihre fliichtige Aufmerksamkeit
fest im Griff.

Symbol: das Rampenlicht. Der Schauspieler, der in
diesem strahlenden Licht steht, erlangt grofiere
Prasenz. Alle Augen ruhen auf ihm. In dem schmalen
Lichtstreifen kann jeweils immer nur ein Schauspieler
stehen; tun Sie daher alles, was ndtig ist, damit allein
Sie im Brennpunkt bleiben. Machen Sie Ihre Gesten
so grof}, amiisant oder skandal6s, dass Sie im Licht
bleiben, wiahrend die anderen Schauspieler in den
Schatten gedrangt werden.

Garant: Thun und sehen lassen. Was nicht gesehen
wird, ist als ob es nicht wére... Erst das Licht lief3 die
Pracht der Schopfung hervortreten. Das Prunken fiillt
Vieles aus, ersetzt Vieles und giebt Allem ein zweites
Daseyn, zumal wenn es sich auf wirklichen Gehalt
stiitzt. (Baltasar Gracian, 1601-1658)
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LASS ANDERE FUR DICH
ARBEITEN, DOCH STREICHE
IMMER DIE ANERKENNUNG

DAFUR EIN

WAS HEISST DAS?

Bedienen Sie sich der Intelligenz, des Know-hows und
der Beinarbeit anderer, um Ihre eigene Sache
voranzubringen. Solch ein Beistand spart nicht nur
Zeit und Energie, er gibt Ihnen auch eine gottgleiche
Aura der Effizienz und des Tempos. Ihre Helfer wird
man irgendwann vergessen, an Sie aber wird man
sich erinnern. Nehmen Sie nie selbst in die Hand, was
andere fiir Sie erledigen kénnen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

In der Welt der Macht herrscht die Dynamik des Dschungels: Die einen
leben vom Jagen und Téten, und dann gibt es auch noch zahlreiche
Kreaturen (Hyénen, Geier), die vom Jagdgliick anderer leben. Diese
letzteren, weniger einfallsreichen Typen sind oft nicht in der Lage, die
Leistungen zu erbringen, die zur Erlangung einer Machtposition nétig sind.
Aber sie haben friith begriffen, dass sie nur lang genug warten miissen; dann
finden sie immer ein anderes Tier, das die Arbeit fiir sie erledigt. Seien Sie
nicht naiv: Just in diesem Moment, da Sie sich mit irgendeinem Projekt
abplagen, kreisen tiber Ihnen schon die Geier, die nach Wegen suchen, zu
uberleben und sich dazu Threr Kreativitat zu bedienen. Es hat keinen Zweck,
sich dariiber zu beklagen oder sich der Verbitterung hinzugeben. Schiitzen
Sie sich lieber und nehmen Sie an diesem Spiel teil. Haben Sie sich erst
einmal eine Machtbasis geschaffen, konnen Sie selbst ein Geier werden und
viel Zeit und Energie sparen.

DIE BLINDE HENNE

Eine blind gewordene Henne, die des Scharrens gewohnt war, horte auch blind noch nicht auf, fleif3ig
zu scharren. Was half es der arbeitsamen Ndrrin? Eine andre sehende Henne, welche ihre zarten Fiifle
schonte, wich nie von ihrer Seite, und genoss, ohne zu scharren, die Frucht des Scharrens. Denn so oft
die blinde Henne ein Korn aufgescharret hatte, fraf3 es die sehende weg.

FABELN VON GOTTHOLD EPHRAIM LESSING, 1729-1781

Der Maler Peter Paul Rubens konnte sich auf dem Hohepunkt seiner
Karriere vor Auftriagen fiir Gemélde nicht mehr retten. Er entwickelte ein
System: In seinem grofien Atelier beschéftigte er Dutzende von
herausragenden Malern, von denen sich der eine auf Roben spezialisiert
hatte, der nachste auf Hintergriinde und so weiter. Wie am FlieBband
wurden zahllose Leinwénde gleichzeitig bearbeitet. Wenn ein wichtiger
Auftraggeber das Atelier besuchte, schickte Rubens seine angeheuerten
Maler fiir diesen Tag weg. Unter den Augen des Auftraggebers arbeitete
Rubens mit unglaublicher Energie und in unvorstellbarem Tempo. Wenn der
Auftraggeber wieder ging, war er voller Ehrfurcht fiir diesen groflartigen
Mann, der so viele Meisterwerke in so kurzer Zeit malen konnte.



Es ist fiir einen Jdager ganz miihelos und einfach, ein leichtfiifSiges Tier einzufangen, wenn er auf die
Sicherheit seines Wagens vertraut, die Stdrke von sechs Pferden nutzt und einen Wang Liang die Ziigel
halten ldsst. Wiirde er aber auf die Vorteile des Wagens, die Kraft der sechs Pferde und die Fahrkiinste
des Wang Liang verzichten und dem Tier zu Fuf3 nachjagen, wiirde er selbst mit Lou Chis schnellen
Beinen das Tier niemals einholen kénnen. Mit guten Pferden und einem stabilen Wagen sind aber
sogar Sklaven dazu in der Lage.

HAN FEI-TZU, CHINESISCHER PHILOSOPH, 3. JH. V. CHR.

Der Kern dieses Gesetzes lautet: Lassen Sie andere die Arbeit tun, und
streichen Sie selbst den Ruhm dafiir ein, dann wirken Sie als von gottgleicher
Starke und Macht erfiillt. Wenn es Ihnen wichtig ist, all die Arbeit selbst zu
erledigen, werden Sie Energie verschwenden und sich selbst aufarbeiten.
Suchen Sie Menschen, die iiber die kreativen Fahigkeiten verfiigen, die Ihnen
abgehen. Heuern Sie sie entweder an, und schreiben Sie dann Thren Namen
tiber den der anderen, oder suchen Sie nach Moglichkeiten, ihnen ihre
Leistungen abzunehmen und sie zu eigenen zu machen. Dann wird deren
Kreativitat Ihre eigene, und der Welt erscheinen Sie als Genie.

Es gibt noch eine weitere Moglichkeit, dieses Gesetz zu befolgen. Bei der
miissen Sie sich nicht parasitar der Arbeit von Zeitgenossen bemachtigen:
Bedienen Sie sich der Vergangenheit. Sie ist ein riesiger Speicher des Wissens
und der Weisheit. [saac Newton nannte das »auf den Schultern von
Giganten stehen«. Damit meinte er, dass er seine Entdeckungen lediglich auf
die Leistungen anderer gegriindet habe. Seine Aura der Genialitdt verdankte
er, wie er wusste, der pfiffigen Fahigkeit, aus den Erkenntnissen seiner
Vorgénger in der Antike, im Mittelalter und in der Renaissance den
grofditmoglichen Nutzen zu ziehen. Shakespeare borgte sich — wie andere
Autoren auch - Plots, Charaktere und sogar Dialoge von Plutarch, denn er
wusste, dass es hinsichtlich subtiler Psychologie und gewitzter Wortspiele
keiner mit Plutarch aufnehmen konnte. Wie viele spétere Schriftsteller haben
sich ihrerseits bei Shakespeare bedient — ihn wiederum plagiiert?

Schriftsteller, die die menschliche Natur ausgelotet haben, alte Meister der
Strategie, Chronisten menschlicher Dummbheit und Narretei — das Wissen all
jener Menschen verstaubt immer mehr, doch es wartet nur darauf, dass Sie
kommen und sich auf die Schultern jener stellen. Deren Gewitztheiten
konnen Thre Gewitztheit werden, deren Fahigkeiten Thre Fahigkeiten, und



von jenen kann zudem keiner mehr kommen und den Menschen erkliren,
wie wenig originell Sie in Wirklichkeit sind. Sie kénnen sich durchs Leben
schlagen, Fehler um Fehler machen, Zeit und Energie verschwenden und
versuchen, alle nétigen Erfahrungen selbst zu machen. Oder Sie bedienen
sich der Heerscharen der Vergangenheit. Bismarck hat einmal gesagt, nur
Narren behaupteten, aus Erfahrungen zu lernen. Er ziehe es vor, von der
Erfahrung anderer zu profitieren.

Symbol: der Geier. Von allen Kreaturen des
Dschungels hat er es am einfachsten. Was andere
geleistet haben, leistet er sich. Die Unfahigkeit
anderer zu uiberleben sichert sein Uberleben. Achten
Sie auf den Geier — wihrend Sie schwer schuften,
kreist er schon tiber Ihnen. Bekdmpfen Sie ihn nicht,
schliefien Sie sich ihm an.

Garant: Das Wissen ist lang, das Leben ist kurz, und
wer nichts weif3, der lebt auch nicht. Da ist es denn
ungemein geschickt, ohne Mitheaufwand zu studieren
und zwar viel durch Viele, um durch sie Alle gelehrt
zu seyn... So erlangt man, durch fremden Schweif3,
den Ruf eines Orakels. (Baltasar Gracian, 1601-1658)
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LASS DIE ANDEREN ZU DIR
KOMMEN - KODERE SIE,
WENN ES NOTIG IST

WAS HEISST DAS?

Wenn Sie Menschen zum Handeln zwingen, behalten
Sie die Kontrolle. Es ist immer besser, wenn Sie Ihren
Gegner zu sich kommen lassen und damit seine
eigenen Pldne durchkreuzen. Locken Sie ihn mit
fabelhaften Versprechungen — und greifen Sie ihn
dann an. Behalten Sie das Heft in der Hand.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Wie oft ist dieses Szenario in der Geschichte schon durchgespielt worden: Ein
aggressiver Fiihrer beginnt mit einer Reihe von mutigen Schritten, die ihn an
die Macht bringen. Nach und nach erreicht jedoch seine Macht einen
Hohepunkt, und bald darauf wendet sich alles gegen ihn. Seine zahllosen
Feinde verbiinden sich; bei den Versuchen, sich an der Macht zu halten,
erschopft er sich, indem er mal in diese, mal in jene Richtung zieht, und
unvermeidlicherweise kommt es zum Zusammenbruch. Der Grund fiir
dieses immer gleiche Muster ist, dass die aggressive Person kaum alles
zugleich unter Kontrolle haben kann. Sie kann nicht weiter als ein paar Ziige
voraussehen, erkennt nicht die Konsequenzen dieses mutigen Schrittes oder
jenes. Weil sie standig gezwungen ist, auf die Ziige ihrer sich rasch
mehrenden Feinde und auf die unvorhergesehenen Folgen der eigenen
ibereilten Aktionen zu reagieren, wendet sich ihre aggressive Energie
schlieBBlich gegen sie selbst.

Wenn es um Macht geht, miissen Sie sich stets fragen: »Welchen Sinn
macht es, wenn ich mal hierhin, mal dorthin eile, wenn ich versuche,
Probleme zu 16sen und meine Feinde zu besiegen, und doch niemals das
Gefihl habe, alles unter Kontrolle zu haben? Warum muss ich stets auf den
Lauf der Dinge reagieren, statt ihn zu dirigieren?« Die Antwort ist einfach:
Sie haben eine falsche Vorstellung von der Macht. Sie haben aggressives
Handeln mit effektivem Handeln verwechselt. Denn meistens besteht
effektives Handeln darin, sich im Hintergrund zu halten, die Ruhe zu
bewahren und andere frustriert in die Fallen gehen zu lassen, die Sie fiir sie
aufgestellt haben. Spielen Sie um die Macht auf lange Sicht, nicht um den
schnellen Sieg.

Wenn ich einen Kirreplatz anlegen will, schiefSe ich nicht gleich die ersten Ricken weg, sondern warte,
bis das Rudel die Fiitterung angenommen hat.

OTTO VON BISMARCK, 1815-1898

Denken Sie daran: Das Wesen der Macht besteht in der Fahigkeit, die
Initiative zu ergreifen, andere auf Ihre Ziige reagieren zu lassen, Ihre Gegner
und die anderen Menschen um Sie herum in der Defensive zu halten. Wenn



Sie andere Menschen zu sich kommen lassen, sind Sie derjenige, der die
Situation kontrolliert. Und wer die Kontrolle hat, hat die Macht. Zwei Dinge
sind n6tig, damit Sie in diese Position gelangen: Sie selbst miissen lernen,
Thre Gefiihle zu beherrschen und sich niemals von Zorn beeinflussen zu
lassen; gleichzeitig miissen Sie jedoch mit der den Menschen angeborenen
Neigung spielen, zornig zu reagieren, wenn man sie bedréangt und qualt.
Langfristig betrachtet ist die Fahigkeit, andere zu sich kommen zu lassen,
eine wesentlich machtvollere Waffe als jedes aggressive Mittel.

Wenn Sie Thren Gegner zu sich kommen lassen, bietet das den
zusitzlichen Vorteil, dass er auf Threm Territorium operieren muss. Wenn er
sich auf feindlichem Boden bewegt, macht ihn das nervds, oft handelt er
ibereilt und begeht Fehler. Auch im Falle von Verhandlungen oder
Konferenzen ist es immer klug, die anderen auf Thr Territorium oder auf
eines Threr Wahl zu locken. Sie konnen sich orientieren, wahrend den
anderen alles fremd ist und sie subtil in die Defensive gedrangt werden.

Manipulation ist ein gefahrliches Spiel. Wenn jemand den Verdacht hegt,
er werde manipuliert, wird es immer schwerer, ihn zu kontrollieren. Wenn
Sie jedoch Thren Gegner zu sich kommen lassen, erzeugen Sie die Illusion,
dass er die Situation unter Kontrolle hat.

Daniel Drew, ein bekannter amerikanischer Grof3kapitalist des 19.
Jahrhunderts, beherrschte das Spiel an der Borse meisterhaft. Wenn er
wollte, dass bestimmte Wertpapiere ge- oder verkauft wiirden, um den Kurs
zu driicken oder in die Hohe zu treiben, wahlte er kaum den direkten Weg.
Einer seiner Tricks bestand darin, durch einen exklusiven Klub in der Nahe
der Wall Street zu hasten, als habe er es eilig, an die Borse zu gelangen;
dabei zog er sein allseits bekanntes grofies rotes Taschentuch, um sich den
Schweif3 von der Stirn zu wischen. Aus dem Taschentuch fiel ein Notizzettel
heraus, was er nicht zu bemerken schien. Die Klubmitglieder wollten
naturlich wissen, was Drew im Schilde fithrte, und stiirzten sich auf das
Papier, auf dem wie immer ein Insidertipp stand. Die Neuigkeit machte die
Runde, und die Klubmitglieder kauften beziehungsweise verkauften die
fraglichen Wertpapiere in Scharen und spielten damit Drew direkt in die
Hande.



Alles kommt darauf an, wie sif3 Thr Koder schmeckt. Ist Thre Falle
attraktiv genug, werden die sich tiberschlagenden Gefiihle und Geliiste Ihrer
Feinde sie fiir die Realitat blind machen. Je gieriger sie werden, desto besser
konnen Sie sie an der Nase herumfiihren.

Symbol: der Honig in der Barenfalle. Der kluge
Barenjager verfolgt seine Beute nicht; einen Baren
auf der Flucht kann man kaum fangen, und wenn
man ihn in die Ecke drangt, kimpft er mit wilder
Entschlossenheit. Stattdessen stellt der Jager Fallen
auf und nimmt Honig als Koder. Er zehrt nicht an
seinen Kraften und riskiert nicht sein Leben. Er
kodert und wartet.

Garant: Der gute Krieger veranlaflt die anderen, auf
ihn zuzukommen, und geht nicht von sich auf andere
zu. Dies ist das Prinzip von Leere und Fiille des
anderen und seiner selbst. Wenn du den Gegner
veranlaf3t, auf dich zuzugehen, dann ist seine Kraft
immer leer; solange du nicht auf ihn zugehst, ist
deine Kraft immer erfillt. Leere mit Fiille anzugreifen
ist, als wiirdest du Steine auf Eier werfen — die Eier
konnen nicht anders als zerbrechen. (Zhang Yu im 11.
Jh. Gber die Kunst des Krieges)
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TATEN ZAHLEN, NICHT
ARGUMENTE

WAS HEISST DAS?

Jeder Triumph, den Sie mit Argumenten errungen
haben, ist in Wirklichkeit ein Pyrrhussieg: Der Zorn,
den Sie damit auf sich ziehen, ist stirker und hdlt
ldnger vor als jede kurzfristige Meinungsdnderung.
Viel wirkungsvoller ist es, ohne viel Worte andere

durch Taten zu iiberzeugen. Erkldren Sie nichts,
demonstrieren Sie es.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Im Reich der Macht miissen Sie lernen, Ihre Ziige nach deren langfristigen
Auswirkungen auf andere Menschen zu beurteilen. Wenn Sie mit
Argumenten Thren Standpunkt beweisen oder einen Sieg erringen wollen,
stehen Sie vor dem Problem, sich niemals sicher sein zu konnen, wie sich das
letztlich auf die Menschen, mit denen Sie diskutieren, auswirkt: Auf3erlich
stimmen sie Thnen moglicherweise hoflich zu, innerlich aber lehnen sie Sie
ab. Vielleicht beleidigt sie sogar etwas, das Sie unbedacht dufiern — Worte
haben die perfide Eigenschaft, dass sie je nach Gefiihlslage interpretiert
werden. Selbst das beste Argument hat niemals eine solide Grundlage, denn
wir alle haben gelernt, dem schwer fassbaren Wesen der Worter zu
misstrauen. Und Tage, nachdem wir einem anderen recht gegeben haben,
kehren wir oft aus schierer Gewohnheit zu unserer alten Uberzeugung
zuriick.

KONIG AMASIS

Nachdem Apries auf diese Weise gestiirzt war, herrschte Amasis. Er stammte auch aus dem Gau von
Sais aus der Stadt Siuph. Zundchst schdtzten die Agypter Amasis nicht sehr hoch und achteten ihn
wenig, weil er vorher ein einfacher Mann aus dem Volke war und aus keinem angesehenen Hause
stammte. Spdter aber gewann Amasis die Menschen durch eine kluge, gar nicht ungeschickte Art.
Neben anderen zahllosen Kostbarkeiten besaf3 er eine goldene Wanne, in der er selbst und alle seine
Gdste jeweils die Fiifse zu waschen pflegten. Diese Wanne zerschlug er, lief§ das Bild einer Gottheit
daraus machen und stellte es an der passendsten Stelle der Stadt auf. Die Agypter gingen zum
Gotterbild und beteten anddchtig davor. Als Amasis von diesem Verhalten der Biirger erfuhr, lief3 er
sie zu sich rufen und erkldrte ihnen, dass er es aus dem Waschbecken habe herstellen lassen, in das sie
friiher gespien, ihr Wasser gelassen und sich die FiifSe gewaschen hdtten; jetzt aber verehrten sie es
derartig. Dann fuhr er fort: Ahnlich wie dem Waschbecken sei es ihm gegangen. Friiher sei er nur einer
aus dem Volke gewesen, jetzt aber ihr Konig. Er forderte sie auf, ihm Ehre und Achtung zu erweisen.
So gewann er die Agypter fiir sich, so daf sie es als recht anerkannten, ihm willig zu dienen.

HISTORIEN VON HERODOT, 5. JH. V. CHR.

Begreifen Sie: Worte gibt es im Dutzend billiger. Jeder weif3, dass wir im
Eifer des Wortgefechts alles Mogliche sagen, um unsere Ansicht zu
untermauern. Wir zitieren die Bibel oder berufen uns auf nicht verifizierbare
Statistiken. Wer lasst sich von so einem Sack heif3er Luft iiberzeugen? Taten
und Demonstrationen tiberzeugen da viel machtvoller. Sie sind einfach da,
vor unseren Augen, wir kdnnen sie sehen. Keine beleidigenden Worte, keine



Gefahr einer Fehlinterpretation. Mit einem vorgefiihrten Beweis kann
niemand argumentieren. Wie Baltasar Gracian bemerkte: » Die Wahrheit
wird meistens gesehn, nur ausnahmsweise gehort.«

Sir Christopher Wren war die englische Variante des Renaissance-
Menschen. Er beherrschte Mathematik, Astronomie, Physik und Physiologie.
In seiner iiberaus langen Karriere als der am meisten gefeierte Architekt
Englands befahlen ihm seine Auftraggeber des Ofteren, ungeeignete
Anderungen an seinen Planen vorzunehmen. Nicht ein einziges Mal
diskutierte er oder wies einen von ihnen zuriick. Er verfiigte iiber andere
Moglichkeiten, seinen Standpunkt zu beweisen.

1688 entwarf Wren ein prachtiges Rathaus fiir Westminster. Der
Biirgermeister war jedoch nicht zufrieden, vielmehr hatte er Angst. Er
befiirchte, sagte er zu Wren, dass der zweite Stock nicht sicher sei, dass er in
sein Biiro im ersten Stock herabstiirzen konne. Er verlangte, dass Wren zwei
Steinsdulen als zusétzliche Stiitzen vorsah. Als leidenschaftlicher Baumeister
wusste Wren, dass diese beiden Sdulen genauso iiberfliissig waren wie die
Angste des Biirgermeisters gegenstandslos. Dennoch baute er sie, und der
Biirgermeister war dankbar. Erst Jahre spater stellten Arbeiter auf einem
hohen Gerust fest, dass die Saulen kurz unterhalb der Decke endeten.

Es waren Attrappen. Doch beide Manner hatten bekommen, was sie
wollten: Der Bilirgermeister musste sich keine Sorgen machen, und Wren
wusste, die Nachwelt wiirde erkennen, dass sein urspriinglicher Plan
funktionierte und die Sdulen tberfliissig waren.

Die Richtigkeit der eigenen Uberzeugungen zu demonstrieren bietet den
Vorteil, dass Ihre Opponenten nicht in die Defensive geraten und sich so
leichter iiberzeugen lassen. Wenn sie am eigenen Leib erfahren, was Sie
meinen, ist das unendlich viel machtvoller als jedes Argument.

Wenn Sie nach der Macht greifen oder sie sich zu bewahren suchen, dann
halten Sie immer nach dem indirekten Weg Ausschau. Und iiberlegen Sie
gut, ob und wann Sie in die Schlacht ziehen. Wenn es langfristig keine Rolle
spielt, ob die andere Person Thnen zustimmt — oder wenn sie mit der Zeit
aufgrund eigener Erfahrung herausfinden wird, was Sie gemeint haben -,



dann halten Sie sich am besten nicht mit einer Demonstration auf. Sparen
Sie Thre Energie und gehen Sie einfach weg.

Symbol: die Kinderwippe. Auf und ab, auf und ab,
ohne dass man irgendwohin gelangt — so geht es den
Argumentierern. Verlassen Sie die Wippe und zeigen
Sie ihnen, was Sie meinen, ohne zu beif3en oder zu
kratzen. Lassen Sie sie einfach oben hangen und
schauen Sie ganz gelassen zu, wie die Schwerkraft sie
sanft zu Boden bringt.

Garant: Niemals argumentieren. In der Gesellschaft
darf nichts diskutiert werden; prasentieren Sie nur
Ergebnisse. (Benjamin Disraeli, 1804—1881)
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ANSTECKUNGSGEFAHR -
MEIDE UNGLUCKLICHE
UND GLUCKLOSE

WAS HEISST DAS?

Man kann an den Leiden anderer sterben —
Seelenzustdnde sind so ansteckend wie
Infektionskrankheiten. Sie glauben vielleicht, einen
Ertrinkenden retten zu miissen, doch in Wahrheit
beschwéren Sie nur Ihren eigenen Untergang herauf.
Die Gliicklosen ziehen das Ungliick an, und sie
werden es auch tiber Sie bringen. Suchen Sie
stattdessen die Gesellschaft der Gliicklichen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Jene Ungliicklichen, die durch Umstande zu Fall gebracht wurden, die
aufderhalb ihrer Kontrolle lagen, verdienen all unsere Hilfe und unser
Mitgefiihl. Aber es gibt andere, denen Pech und Ungliick nicht in die Wiege
gelegt wurden, sondern es durch ihr zerstorerisches Handeln und ihren
destabilisierenden Effekt auf andere selbst heraufbeschworen. Es wire
grofartig, wenn wir ihnen aufhelfen und ihre Verhaltensmuster 4ndern
konnten, doch in den weitaus meisten Fallen werden wir selbst diese Muster
tibernehmen und uns verandern. Dafiir gibt es einen einfachen Grund -
Menschen reagieren extrem empfanglich auf die Stimmungen, Emotionen
und sogar die Denkweisen derer, mit denen sie ihre Zeit verbringen.

Merken Sie sich: Beim Spiel um die Macht sind die Menschen, mit denen
Sie sich umgeben, von entscheidender Bedeutung. Lassen Sie sich auf den
Umgang mit infektiosen Typen ein, so besteht das Risiko, dass Sie viel
wertvolle Zeit und Energie bendtigen, um sich wieder zu befreien. Und Sie
werden auch, aufgrund einer Art Sippenhaft, in den Augen anderer leiden.
Unterschatzen Sie nie die Gefahren der Ansteckung.

Bei Ansteckung gibt es nur einen Ausweg: Quarantédne. Die Gefahr ist,
dass diese infektiosen Typen sich selbst als Opfer prasentieren. Sie machen es
schwierig, als Erstes Ihr Selbstverschulden an Ihrem Ungliick zu sehen. Doch
zu dem Zeitpunkt, da Sie das Problem erkennen, ist es haufig zu spat. Wie
konnen Sie sich vor solch heimtiickischen Viren schiitzen? Die Antwort
lautet: Beurteilen Sie Menschen nach den Auswirkungen, die sie auf ihre
Umgebung haben, und nicht nach den Griinden, die sie fiir ihre Probleme
anfithren. Infektiose Typen konnen Sie an dem Ungliick erkennen, das sie
auf sich ziehen, an ihrer turbulenten Vergangenheit, an der langen Reihe
ihrer schiefgegangenen Beziehungen, an ihrem wechselhaften Berufsleben
und an ihrem starken Charakter, der einen mitreif3t und einem den Verstand
nimmt. Seien Sie vorgewarnt bei diesen Anzeichen fiir einen infektiosen
Typ; lernen Sie, die Unzufriedenheit in seinen Augen zu erkennen. Und, am
allerwichtigsten, haben Sie kein Mitleid. Verstricken Sie sich nicht, indem Sie
zu helfen versuchen. Fliehen Sie aus dem Umfeld des Infizierten, oder leiden
Sie an den Konsequenzen.



DER NUSSBAUM IM CAMPANILE

Es begab sich, dass die Nuss von einer Krdhe auf einen hohen Glockenturm getragen wurde und dort
durch eine Mauerritze, in die sie fiel, vor dem todbringenden Schnabel gerettet wurde. Sie bat die
Mauer, dass sie ihr beistehen moge um der Gnade willen, die ihr Gott mit so hervorragenden,
grofartigen und schonen Glocken und deren ehrenvollen Klingen beschert habe. Denn da sie nicht
unter die griinen Zweige ihres alten Vaters hatte fallen kénnen, um in der fetten Erde einen Ruheplatz
unter seinen herabfallenden Blittern zu finden, so solle die Mauer sie doch nicht im Stich lassen; als
sie sich ndmlich im rauen Schnabel der Krihe befunden hatte, habe sie sich gelobt, dass, wenn sie aus
diesem Schnabel gliicklich entkomme, ihr Leben in einem kleinen Loch beenden wolle. Nach diesen
Worten nahm sie die zu Mitleid geriihrte Mauer gern an dem Ort auf, in den sie gefallen. Und binnen
kurzer Zeit begann die Nuss sich zu dffnen und ihre Wurzeln zwischen die Ritzen und Steine zu
stecken, sie auszubreiten, und ihre Triebe aus der Hohle emporzustrecken; und bald, als die Zweige
iiber das Gebdude hinausgewachsen waren und die gewundenen Wurzeln sich verdickt hatten, begann
sie, die Mauer zu sprengen und die alten Steine aus ihren gewohnten Plitzen zu treiben. Da beweinte
die Mauer zu spdt und vergeblich die Ursache ihres Schadens, und bald darauf barst sie und mit ihr
ein grofSer Teil ihres Gefiiges.

LEONARDO DA VINCI, 1452-1519

Die Kehrseite bei der Ansteckung ist ebenso wichtig, und wahrscheinlich
leichter zu verstehen. Es gibt Menschen, die mit ihrer Frohlichkeit, ihrem
natiirlichen Schwung und ihrer Intelligenz das Gliick anziehen. Sie sind eine
Quelle der Freude, pflegen Sie den Umgang mit ihnen, um an den
Reichtimern teilzuhaben, die sie auf sich ziehen.

Dies gilt nicht nur fiir Frohlichkeit und Erfolg: Alle positiven Qualitaten
konnen uns anstecken. Talleyrand hatte viele merkwiirdige und vor allem
einschiichternde Ziige, doch man ist sich allgemein einig, dass er alle
Franzosen an Freundlichkeit, aristokratischem Charme und Witz ubertraf. Er
stammte in der Tat aus einer der altesten Adelsfamilien des Landes und
hatte trotz seines Glaubens an die Demokratie und die Franzosische
Republik seine hofischen Manieren beibehalten. Sein Zeitgenosse Napoleon
war in vielerlei Hinsicht das Gegenteil - ein Bauer aus Korsika, schweigsam
und unfreundlich, sogar gewalttatig.

Napoleon bewunderte niemanden mehr als Talleyrand, und er setzte alles
daran, sich so oft wie moglich in Talleyrands Gegenwart zu befinden, weil er
hoffte, auf diese Weise etwas von jener Kultur aufzusaugen, an der es ihm
selbst mangelte. Und es ist nicht zu tibersehen, dass sich Napoleon im Lauf



seiner Herrschaft wandelte. Viele seiner Ecken und Kanten verschwanden
dank des bestdndigen Umgangs mit Talleyrand.

Nutzen Sie die positiven Seiten der emotionalen Osmose zu Ihrem Vorteil.
Wenn Sie beispielsweise von Natur aus geizig sind, so suchen Sie den
Umgang mit den Groflziigigen, und sie werden Sie anstecken, Thren Geiz
und Thre Begrenztheit aufbrechen. Streben Sie zu den Frohlichen, wenn Sie
schwermiitig sind. Zwingen Sie sich, sich mit den Geselligen anzufreunden,
wenn Sie zum Einzelgangertum neigen. Schlielen Sie sich nie jenen an, die
dasselbe Manko wie Sie haben - sie werden alles, was Sie niederhélt,
verstarken. Schaffen Sie einzig Verbindungen zu positiven Eigenschaften.
Machen Sie sich das zur Lebensregel, und Sie werden mehr davon profitieren
als von allen Therapien dieser Welt.

Symbol: ein Virus. Unsichtbar durchdringt es Ihre
Poren, breitet sich still und langsam aus. Ehe Sie die
Ansteckung bemerken, ist sie schon tief in [hrem
Inneren.

Garant: Die Gliicklichen und die Ungliicklichen
kennen, um sich zu jenen zu halten, und diese zu
fliehen. Das Ungliick ist meistentheils Strafe der
Thorheit, und fur die Theilnehmer ist keine Krankheit
ansteckender. Man darf nie dem kleineren Uebel die
Thiir 6ffnen: denn hinter ihm werden sich stets viele
andere und groflere einschleichen... Nie, aus Mitleid
gegen den Ungliicklichen, sein Schicksal auch sich
zuziehen. (Baltasar Gracian, 1601-1658)
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MACHE MENSCHEN VON
DIR ABHANGIG

WAS HEISST DAS?

Um unabhdngig bleiben zu kénnen, miissen Sie
immer gefragt sein und iiberall gebraucht werden. Fe
mehr man sich auf Sie verldsst, desto mehr Freiheit
genieflen Sie. Richten Sie es so ein, dass Gliick und
Wohlstand anderer von Ihnen abhédngen: Dann haben
Sie nichts zu fiirchten. Bringen Sie den anderen
niemals so viel bei, dass sie ohne Sie zurechtkommen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Auflerste Macht besteht darin, andere Menschen dazu zu bringen, das zu
tun, was Sie wollen. Wenn Thnen das gelingt, ohne dass Sie Menschen dazu
zwingen oder sie verletzen miissen, wenn sie bereitwillig gewahren, was Sie
wiinschen, dann ist Ihre Macht unangreifbar. Am besten gelangt man in
diese Position, wenn man ein Abhéngigkeitsverhéltnis schafft. Der Herr
bendtigt Ihre Dienste; er ist schwach oder ohne Sie zum Handeln unfihig;
Sie haben Thre mit seinen Aufgaben so eng vermischt, dass es ihn in grofe
Schwierigkeiten brachte, wenn er Sie fortschickte; zumindest wiirde es ihn
viel Zeit kosten, einen anderen so auszubilden, dass er Sie ersetzen konnte.
Ist eine solche Beziehung erst einmal etabliert, haben Sie die Oberhand, den
Hebel, um den Herrn so agieren zu lassen, wie Sie wiinschen. Das ist die
klassische Position des Mannes hinter dem Thron, des koéniglichen Dieners,
der in Wirklichkeit den Konig kontrolliert.

Seien Sie nicht so dumm wie viele, die irrtumlich annehmen, die duflerste
Macht bestiinde in der Unabhéngigkeit. Macht involviert immer eine
Beziehung zwischen Menschen; stets brauchen Sie andere als Alliierte oder
als Unterpfand oder auch als schwachen Herrscher, der Thnen als Fassade
dient.

Wenn Sie kein Verlangen nach sich selbst aufbauen, wird Sie Thr erster
Gegner verdrangen. Jemand, der jlinger, frischer, billiger und weniger
bedrohlich ist, wird Sie ersetzen. Lassen Sie keinem diese Mdglichkeit,
machen Sie andere von sich abhéngig. Sich Threr zu entledigen kdnnte dann
ein Ungliick bedeuten, und Thr Herr wagt es nicht, das Schicksal
herauszufordern und dies auszuprobieren. Es gibt mehrere Wege, in solch
eine Position zu gelangen. Vor allem aber kommt es darauf an, Talente und
kreative Fahigkeiten zu entwickeln, die sich einfach nicht ersetzen lassen.

DIE ZWEI PFERDE

Zwei Pferde trugen jedes eine Last. Das erste Pferd ging gut, doch das zweite war faul. Die Knechte
begannen, die Last des hinteren dem vorderen Pferd aufzubiirden; nachdem sie dem vorderen Pferd
beide Lasten aufgeladen hatten, fand das hintere das bequem und es sagte zum vorderen: »Rackere
dich nur ab und schwitze! Je mehr du dich anstrengst, um so mehr musst du leiden.« Als sie zum
Gasthaus kamen, sagte der Besitzer: » Warum soll ich zwei Pferde durchfiittern, wenn eines die ganze



Last tragt? Ich gebe besser dem einen so viel zu fressen, wie es mag, und schneide dem anderen den
Hals durch; dann habe ich wenigstens sein Fell. « Und das tat er.

FABELN VON LEO TOLSTOI, 1828-1910

Sie miissen kein Genie sein; Sie miissen jedoch eine Fahigkeit entwickeln, die
Sie von der Menge abhebt. Sie missen Ihre Situation so einrichten, dass Sie
sich jederzeit einem anderen Herrn oder Patron zuwenden kénnen, dass Thr
Herr aber nicht so leicht einen anderen Diener mit Threm spezifischen Talent
finden kann. Und wenn Sie in Wirklichkeit gar nicht so unverzichtbar sind,
dann missen Sie alles aussehen lassen, als sei dem so. Die Aura speziellen
Wissens und besonderer Fahigkeiten gibt Thnen Freiraum, Ihre Vorgesetzten
dahin gehend zu tauschen, dass sie glauben, sie wiirden ohne Sie nicht
zurechtkommen.

Henry Kissinger tiberlebte manch einen Aderlass in Nixons Weiflem Haus
nicht etwa, weil er der beste Diplomat war, den Nixon finden konnte — gut
verhandeln konnten andere auch —, oder weil die beiden Manner so gut
miteinander ausgekommen wéren: Sie taten es nicht. Sie standen weder fiir
dieselbe Politik noch fiir dieselben Uberzeugungen. Kissinger tiberlebte, weil
er sich so sehr in so zahlreichen Bereichen der politischen Struktur
festgesetzt hatte, dass seine Ablosung in ein Chaos gefithrt hatte. Er brachte
sich in so viele Bereiche und Aspekte des Regierens ein, dass seine
Involviertheit zu seinem Trumpf wurde. Zudem schaffte er sich dadurch viele
Verbiindete. Wenn es Ihnen gelingt, sich solch eine Position zu erarbeiten,
dann ist es geféahrlich, sich Threr zu entledigen — alle moglichen
Interdependenzen konnten sich plotzlich auftun.

Daher muss sich ein kluger Herrscher dartiber Gedanken machen, welche Mafinahmen nétig sind,
damit seine Biirger immer und unter allen Umstdinden den Staat und ihn brauchen; dann werden sie
ihm immer ergeben sein.

NICCOLO MACHIAVELLI, 1469-1527

Eine letzte Warnung: Glauben Sie nicht, dass die Abhangigkeit Ihres Herrn
von Thnen diesen dazu bringt, Sie zu lieben. Vielmehr wird er Sie verachten
und fiirchten. Doch wie schon Machiavelli sagte, ist es besser, man wird
gefiirchtet als geliebt. Die Furcht konnen Sie kontrollieren, die Liebe niemals.



Von so subtilen und wechselvollen Gefiihlen wie Liebe oder Freundschaft
abhingig zu sein wiirde nur Ihre Sicherheit gefdhrden. Griinden Sie die
Abhiangigkeit anderer von Thnen also besser auf die Angst vor den
Konsequenzen Thres Verlustes als auf die Zuneigung zu Threr Gesellschaft.

Symbol: Ranken mit vielen Dornen. Unten dringen
die Wurzeln tief und weit in den Boden. Oben
zwangen sich die Ranken durch Biische, winden sich
um Baume und Pfosten und Fenstersimse. Sie
loszuwerden wiirde so viel Blutzoll kosten, dass man
sie besser wachsen lasst.

Garant: Abhédngigkeit begriinden. Man erlangt mehr
von der Abhéangigkeit als von der verpflichteten
Hoflichkeit: wer seinen Durst geloscht hat, kehrt
gleich der Quelle den Riicken... Hat die Abhangigkeit
ein Ende, so wird das gute Vernehmen es auch bald
finden und mit diesem die Hochachtung. Es sei also
eine Hauptlehre aus der Erfahrung, dass man die
Hoffnung zu erhalten, nie aber ganz zu befriedigen
hat, vielmehr dafiir sorgen soll, immerdar
nothwendig zu bleiben, sogar dem gekronten Herrn.
(Baltasar Gracian, 1601-1658)
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ENTWAFFNE DEIN OPFER
MIT GEZIELTER
EHRLICHKEIT UND
GROSSZUGIGKEIT

WAS HEISST DAS?

Ein einziger aufrichtiger Schachzug kann Dutzende
von Tduschungstricks verbergen. Offenherzige Gesten
der Ehrlichkeit und Grofiziigigkeit lullen selbst die
misstrauischsten Menschen ein. Sobald Ihre gezielte
Aufrichtigkeit ein Loch in deren Panzer geschlagen
hat, konnen Sie sie nach Gutdiinken hintergehen und
manipulieren. Ein Geschenk zur rechten Zeit — ein
trojanisches Pferd — kann demselben Zweck dienen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Das Wesen des Betrugs ist Ablenkung. Wenn Sie die Leute ablenken, die Sie
betriigen wollen, gewinnen Sie Raum und Zeit fiir Aktionen, die jene nicht
bemerken. Eine freundliche, grof3ziigige oder ehrliche Geste ist haufig die
starkste Form der Ablenkung, weil sie den Menschen ihr Misstrauen nimmt.
Sie macht sie zu Kindern, die gierig jede Zuwendung aufnehmen.

Im alten China nannte man das »geben, bevor man nimmt« — die Gabe
macht es dem anderen schwer, das Nehmen zu erkennen. Sie ist ein Kniff mit
unendlichem praktischem Nutzen. Jemandem offenkundig etwas
wegzunehmen ist selbst fir Machtige gefahrlich. Das Opfer wird auf Rache
sinnen. Genauso gefahrlich ist es, einfach darum zu bitten, egal wie hoflich
Sie das auch tun: Solange der andere sich keinen Vorteil davon verspricht,
kann er Thnen Thr Begehren iibel nehmen. Lernen Sie zu geben, bevor Sie
nehmen. Das bereitet den Boden, nimmt einem kiinftigen Begehren die
Schirfe oder bewirkt einfach eine Ablenkung. Dabei kann Thre Gabe in
verschiedener Form daherkommen: als tatsachliches Geschenk, als
grofizligige Geste, als freundlicher Gefallen, als »ehrliches« Eingestdndnis
oder was immer gerade notig ist.

FRANCESCO BORRI, GRAND-SEIGNEURALER CHARLATAN

Francesco Giuseppe Borri aus Mailand, der 1695, also noch im 17. Jahrhundert, starb, nimmt ... jenen
besonderen Typus des abenteuernden Charlatans vorweg... des grandseigneuralen Charlatans... Seine
Glanzperiode aber begann, als er sich in Amsterdam niederliefs. Dort hatte er viele Bediente und
sechsspdnnige Equipagen und lief$ sich Medico Universale nennen... Die Patienten stromten ihm zu,
aus Paris liefSen sich Kranke in Tragsesseln bis nach Amsterdam bringen. Borri nahm von niemandem
Bezahlung, verteilte grofle Summen unter die Armen, erhielt selbst niemals durch die Post oder durch
Wechsel Geld. Da er dennoch mit solchem Aufwand lebte, glaubte man ihn unbedingt ihm Besitze des
Steines der Weisen. Plotzlich war der Wohltdter auch aus Amsterdam verschwunden und hatte Geld
und Diamanten, die ihm anvertraut waren, mitgenommen.

DIE MACHT DES CHARLATANS VON GRETE DE FRANCESCO, 1937

Am besten setzen Sie die gezielte Ehrlichkeit gleich bei der ersten Begegnung
ein. Wir alle sind Gewohnheitstiere, und unser erster Eindruck halt sich am
langsten. Wenn jemand von Anfang an glaubt, Sie seien ehrlich, dauert es
lange, bis er vom Gegenteil iberzeugt ist. Das gibt Thnen Spielraum.



Haufig reicht eine einzelne ehrliche Handlung nicht aus. Was Sie
benoétigen, ist ein ehrlicher Ruf, der auf einer Reihe solcher Gesten basiert.
Diese konnen durchaus zusammenhanglos sein. Sobald der Ruf etabliert ist,
lasst er sich, genau wie der erste Eindruck, nicht so leicht erschiittern.

Im alten China beschloss der Herrscher Wu von Chéng, sich das immer
machtiger werdende Konigreich Hu einzuverleiben. Ohne etwas von seinen
Planen zu verraten, verheiratete er seine Tochter mit dem Herrscher von Hu.
Dann berief er sein Kabinett ein und fragte seine Minister: »Ich habe vor,
einen Feldzug zu unternehmen. In welches Land sollten wir
einmarschieren?« Wie er erwartet hatte, antwortete einer seiner Minister:
»Hu sollte angegriffen werden.« Wu wurde scheinbar bose und sagte: »Hu
ist jetzt unser Schwesterstaat. Warum schlagst du vor, dass wir ihn
angreifen?« Wu lief den Minister wegen seines unzeitgemafen Ansinnens
hinrichten. Davon erfuhr der Herrscher von Hu. Angesichts dieses sowie
weiterer Beweise fiir Wus Ehrlichkeit und der Verbindung durch die Heirat
baute er keine Verteidigung gegen Chéng auf. Wenige Wochen spater
marschierten Soldaten aus Chéng in Hu ein, eroberten das Land und gaben
es nie wieder frei.

Ehrlichkeit ist eine sehr gute Moglichkeit, die Wachsamen zu entwaffnen,
aber nicht die einzige. Jede noble, scheinbar selbstlose Handlung dient
diesem Zweck. Mit am besten ist vielleicht Grof3zligigkeit. Wenige Menschen
konnen einem Geschenk widerstehen, selbst wenn es von ihrem schlimmsten
Feind kommt. Deshalb ist es haufig der perfekte Weg, andere zu entwaffnen.
Ein Geschenk lockt das Kind in uns hervor, das auf der Stelle seine
Schutzschilde fallen lasst. Obwohl wir die Handlungen anderer oft in einem
sehr zynischen Licht betrachten, erkennen wir selten das machiavellistische
Element bei einem Geschenk, bleiben uns die tiefer liegenden Motive
verborgen. Ein Geschenk ist das perfekte Objekt, um eine Tauschung darin
zu verstecken.

Diese Taktik muss mit Vorsicht angewandt werden: Wenn die Leute sie
durchschauen, entwickeln sie statt Dankbarkeit und Warme vehementen
Hass und tiefes Misstrauen. Spielen Sie nicht mit dem Feuer, solange Ihre
Geste nicht aufrichtig und herzlich wirkt.



Symbol: das Trojanische Pferd. Ihre Tiicke ist in

einem wundervollen Geschenk verborgen, dem Ihr
Feind einfach nicht widerstehen kann. Die Mauern
fallen. Einmal eingedrungen, folgt die Zerstorung.

Garant: Als Herzog Hsien von Chi sich den Staat Yii
aneignen wollte, beschenkte er zuerst den Herrscher
von Y1 mit Jade und Pferden. Und als Graf Chih sich
Ch’ou-yu einverleiben wollte, beschenkte er zuerst
den Herrscher mit grofien Kampfwagen. Deshalb
heif3t es: »Willst du jemandem etwas nehmen, muf3t
du ihm zuerst etwas geben.« (Han Fei-tzu,

chinesischer Philosoph, 3. Jh. v. Chr.)
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BRAUCHST DU HILFE,
APPELLIERE AN DEN
EIGENNUTZ

WAS HEISST DAS?

Wenn Sie einen Verbiindeten um Hilfe angehen,
erinnern Sie ihn nicht daran, dass Sie ihm einst
Unterstiitzung zukommen liefSen oder Gutes taten. Er
wird eine Maoglichkeit finden, Sie zu iiberhéren.
Zeigen Sie ihm stattdessen, dass es auch ihm niitzt,
wenn er Ihnen beisteht — und streichen Sie das grof3
heraus. Er wird begeistert mitmachen, wenn er
glaubt, davon zu profitieren.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Beim Streben nach Macht werden Sie immer wieder in die Lage kommen,
Maéchtigere um Hilfe bitten zu miissen. Um Hilfe zu bitten ist eine Kunst: Sie
hangt von Threr Fahigkeit ab, sich in den anderen hineinzuversetzen und Ihre
und seine Bediirfnisse nicht zu verwechseln.

Den meisten Menschen gelingt das nicht, weil sie zu tief in ihre eigenen
Wiinsche und Hoffnungen verstrickt sind. Sie gehen von der Annahme aus,
dass die Leute, an die sie sich wenden, ein selbstloses Interesse haben, ihnen
zu helfen. Sie reden mit diesen Leuten, als seien ihre Bediirfnisse fiir die
Adressaten von Bedeutung — obwohl es wahrscheinlich kaum etwas gibt,
was diese weniger interessiert. Manchmal beziehen sie sich auf ein grofles
Ganzes, einen wichtigen Fall, hehre Gefiihle wie Liebe und Dankbarkeit. Sie
zielen auf das Gesamtbild, wenn einfache, alltagliche Fakten viel
wirkungsvoller wiren. Sie erkennen nicht, dass selbst der Machtigste in seine
eigenen Bediirfnisse verstrickt ist, und dass er, solange man nicht an seine
Eigeninteressen appelliert, einen Bittsteller als hoffnungslosen Fall,
bestenfalls als Zeitverschwendung betrachtet.

DER BAUER UND DER APFELBAUM

Ein Bauer hatte in seinem Garten einen Apfelbaum, der keine Friichte trug, sondern nur den Spatzen
und Grillen als Heimstatt diente. Er beschlof$ ihn zu fdllen, holte seine Axt und hieb mit einem
krdftigen Schlag in die Wurzel. Die Grillen und Spatzen flehten ihn an, den Baum zu verschonen, der
ihnen Schutz bot. Als Dank wollten sie fiir ihn singen und so seine Arbeit leichter machen. Der Bauer
kiimmerte sich nicht um die Bitte, sondern hieb ein zweites und drittes Mal mit seiner Axt in den
Baum. Dabei stief3 er auf einen Hohlraum mit einem Bienenstock voller Honig. Nachdem er von der
Wabe gekostet hatte, warf er seine Axt beiseite. Von da an betrachtete er den Baum als heilig und lief3
ihm eine gute Pflege angedeihen. Eigennutz allein ist es, was manche Menschen bewegen kann.

FABELN VON ASOP, 6. JH. V. CHR.

Der entscheidende Punkt bei diesem Prozess ist, die Psyche des anderen zu
verstehen. Ist er eitel? Sorgt er sich um seine Reputation oder seinen
gesellschaftlichen Ruf? Hat er Feinde, bei deren Uberwindung Sie ihm helfen
konnen? Zahlen bei ihm einfach nur Geld und Macht?

Als die Mongolen im 13. Jahrhundert in China einfielen, drohten sie, eine
iiber 2.000 Jahre alte, blithende Kultur zu zerstoren. Ihr Anfithrer Dschingis



Khan sah in China nur ein Land, das keine Weiden fur ihre Pferde bot, und
so wollten sie nach dem Motto »Es ist besser, die Chinesen zu vernichten
und Gras wachsen zu lassen« die Stadte dem Erdboden gleichmachen.
Gerettet wurde China von keinem Soldaten, keinem Feldherrn und auch
keinem Konig, sondern von einem Mann namens Yelu Ch’u-Ts’ai. Auch er
war ein Fremder, doch er hatte die Uberlegenheit der chinesischen Kultur
erkannt. Er schaffte es, zum Berater des Mongolenherrschers aufzusteigen
und ihn davon zu iiberzeugen, dass ihm das Land ungeheure Reichtiimer
bringen wiirde, wenn er, statt es zu zerstoren, einfach die gesamte
Bevolkerung mit einer Kopfsteuer belegte. Der Khan erkannte die Klugheit
dieses Rats und befolgte ihn.

Als der Khan die Stadt Kaifeng nach einer langen Belagerung eroberte
und die Einwohner niedermetzeln lassen wollte (wie er das auch in anderen
Stadten getan hatte, die sich ihm widersetzt hatten), erklarte ihm Ch’u-Ts’ai,
dass sich die besten Handwerker und Techniker Chinas nach Kaifeng
gefliichtet hétten und es besser wire, wenn er deren Konnen ausbeutete.
Kaifeng blieb verschont. Nie zuvor hatte der Khan eine solche Milde walten
lassen — allerdings war es in Wirklichkeit keine Milde. Ch’u-Ts’ai kannte den
Khan gut. Er war ein barbarischer Bauer, der sich keinen Deut um Kultur
scherte oder iiberhaupt um etwas anderes als die Kriegfithrung und
handfeste Ergebnisse. Ch’u-Ts’ai beschloss, an die einzige Emotion zu
appellieren, die solch einen Mann bewegen konnte: Gier.

Die meisten Menschen sind so subjektiv, daf3 sie bei Allem, was gesagt wird, sogleich an sich denken
und jede zufillige, noch so entfernte Beziehung auf irgend etwas ihnen Personliches ihre ganze
Aufmerk-samkeit an sich reift.

ARTHUR SCHOPENHAUER, 1788-1860

Eigennutz ist der Hebel, um Leute in Bewegung zu setzen. Sobald Sie ihnen
aufzeigen, wie Sie ihren Bediirfnissen dienen oder ihr Anliegen vorantreiben
konnen, wird ihr Widerstand Threr Bitte gegeniiber wie mit Zauberhand
weggewischt sein. Bei jedem Schritt auf Threm Weg zur Macht miissen Sie
trainieren, sich in den anderen hineinzuversetzen, seine Bediirfnisse und
Interessen zu erkennen und die Mauer aus lhren eigenen Gefiihlen



loszuwerden, die die Wahrheit verdeckt. Wenn Sie diese Kunst beherrschen,
sind Ihrem Erfolg keine Grenzen gesetzt.

Symbol: ein Seil, das verbindet. Das Seil aus Gnade
und Dankbarkeit ist diinn und wird bei der ersten
Belastung reiflen. Halten Sie sich nicht an diese
Rettungsleine. Das Seil der wechselseitigen
Eigeninteressen ist aus vielen Fasern gedreht und
kann nicht leicht durchtrennt werden. Es wird Ihnen
viele Jahre sehr gute Dienste leisten.

Garant: Unter allen Mitteln, sein Gluck zu machen, ist
das kiirzeste und beste das: den Leuten
klarzumachen, dafi es in ihrem Interesse liege, etwas
fiir einen zu tun. (Jean de La Bruyere, 1645-1696)
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GIB DICH WIE EIN FREUND,
ABER HANDLE WIE EIN
SPION

WAS HEISST DAS?

Den Gegner genau zu kennen ist iiberaus wichtig.
Sammeln Sie mithilfe von Agenten entscheidende
Informationen. Dann sind Sie ihm immer einen
Schritt voraus. Noch besser: Spielen Sie selbst den
Spion. Nutzen Sie unverfingliche Begegnungen zum
Auskundschaften. Bringen Sie mit indirekten Fragen
die Leute dazu, ihre Absichten und ihre Schwdchen
preiszugeben. Ein geschickter Spion kann aus so gut
wie allen Situationen Vorteile ziehen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Geht es um Macht, muss Thr Ziel sein, zukiinftige Ereignisse ein Stiick weit
zu beeinflussen. Damit stehen Sie vor dem Problem, dass andere Ihnen nicht
alle ihre Gedanken, Gefiihle und Plane mitteilen. Indem sie umsichtig darauf
achten, was sie sagen, verbergen sie oft den entscheidenden Teil ihres
Charakters — ihre Schwachen, Obsessionen und tieferen Beweggriinde.
Folglich konnen Sie die Schachziige der anderen nicht voraussehen und
tappen konstant im Dunkeln. Der Trick besteht darin, sie irgendwie
auszukundschaften, ihre Geheimnisse und verborgenen Intentionen
herauszufinden, ohne dass sie merken, worauf Sie aus sind.

Wenn man argwohnt, dass Einer liige, stelle man sich gldubig: da wird er dreist, liigt stiarker und ist
ent-larvt. Merkt man hingegen, daf3 eine Wahrheit, die er ver-hehlen méchte, ihm zum Theil
entschliipft, so stelle man sich dariiber ungldubig, damit er, durch den Widerspruch provociert, die
Ariergarde der ganzen Wahrheit nachriicken lasse.

ARTHUR SCHOPENHAUER, 1788-1860

Das ist nicht so schwierig, wie Sie vielleicht denken. Mit einer freundlichen
Fassade konnen Sie heimlich Informationen sowohl tiber Freunde als auch
iber Feinde sammeln. Lassen Sie andere Horoskope lesen oder die
Tarotkarten befragen — Sie haben konkretere Mittel, die Zukunft
vorherzusehen.

Bei der Spionage bedient man sich am haufigsten anderer Menschen.
Diese Methode ist einfach und effizient, aber riskant: Mit Sicherheit werden
Sie an Informationen gelangen, doch iiber die Menschen, die die Arbeit fiir
Sie tun, haben Sie wenig Kontrolle. Vielleicht offenbaren sie Thre Spionage
oder wenden sich womoglich gegen Sie. Besser ist es, selbst der Spion zu
sein, sich als Freund zu geben, wihrend Sie heimlich Informationen
sammeln.

Die Herrscher sehen durch ihre Spione, wie Kiihe durch den Geruchssinn sehen, Brahmanen durch die
Schriften und der Rest der Menschen durch ihre normalen Augen.

KAUTILYA, INDISCHER PHILOSOPH, 3. JH. V. CHR.



Der franzosische Politiker Talleyrand war in dieser Kunst auferst
bewandert. Er verfiigte iiber eine verbliffende Fahigkeit, in hoflichen
Gespréachen anderen Menschen Geheimnisse zu entlocken. Sein ganzes
Leben lang sagte man von Talleyrand, er sei ein groflartiger
Gesprachspartner — in Wirklichkeit sagte er jedoch recht wenig. Niemals
sprach er iiber seine eigenen Gedanken; er lief§ andere die ihren preisgeben.
Hin und wieder platzte er mit etwas heraus, das ein Geheimnis zu sein
schien (in Wirklichkeit hatte er es sich nur ausgedacht), und dann
beobachtete er die Reaktionen seiner Zuhérer.

Schenken Sie gesellschaftlichen Ereignissen und harmlosen Begegnungen
besondere Beachtung. Bei solchen Gelegenheiten lasst die Wachsamkeit der
Menschen nach. Wenn Sie es schaffen, dass die Leute erzihlen, konnen Sie
sie dazu bringen, Ihnen Dinge zu offenbaren. Das Brillante an diesem
Manover ist, dass sie Ihr Interesse an ihnen fiir Freundschaft halten und Sie
nicht nur etwas in Erfahrung bringen, sondern sich auch noch Verbiindete
machen.

Dennoch miissen Sie diese Strategie mit Vorsicht verfolgen. Wenn die
anderen den Verdacht hegen, dass Sie unter dem Vorwand der Konversation
versuchen, ihnen Geheimnisse zu entlocken, werden sie Sie strikt meiden.
Legen Sie die Emphase auf das freundschaftliche Geplauder, nicht auf die fiir
Sie interessanten Gesprachsgegenstande. Thre Suche nach wertvollen
Informationen darf nicht zu offensichtlich sein, sonst werden Ihre
sondierenden Fragen mehr iiber Sie selbst und Ihre Absichten verraten als
tiber die Dinge, die Sie herauszufinden hoffen.

La Rochefoucauld beschrieb einmal einen Spionagetrick, den
auszuprobieren sich lohnt: » Aufrichtigkeit findet sich nur bei sehr wenigen
Menschen, und sie ist oft die kliigste List — man gibt sich aufrichtig, um die
Vertraulichkeiten und Geheimnisse des anderen hervorzulocken.« Anders
ausgedriickt: Wenn Sie so tun, als wiirden Sie dem anderen Ihr Herz
ausschiitten, bringen Sie ihn leichter dazu, seine eigenen Geheimnisse
preiszugeben. Legen Sie ein falsches Gestandnis ab, und Sie werden ein
echtes erhalten. Einen weiteren Trick hat der Philosoph Arthur
Schopenhauer herausgefunden: Wenn Sie Menschen, mit denen Sie sich



unterhalten, vehement widersprechen, irritieren Sie sie und regen sie so sehr
auf, dass sie ein Stiick weit die Kontrolle iiber das verlieren, was sie sagen.

Da sie emotional reagieren, werden sie alle moglichen Wahrheiten tiber sich
selbst preisgeben — Wahrheiten, die Sie spéter gegen sie verwenden konnen.

Symbol: das dritte Auge des Spions. Im Land der
Zweidugigen verleiht Ihnen das dritte Auge das
Allwissen eines Gottes. Sie sehen weiter als andere,
und Sie durchschauen andere besser. Niemand ist vor
diesem Auge sicher — aufler Ihnen.

Garant: Was also eine kluge Regierung und eine
weise militarische Fiihrung dazu beféhigt, andere zu
besiegen und auflerordentliche Leistungen zu
vollbringen, ist ihr Vorherwissen. Vorherwissen kann
nicht Geistern und Damonen entlockt werden; es
kann nicht durch Berechnungen ermittelt werden. Es
muf} von Menschen erworben werden, von
Menschen, die die Bedingungen beim Gegner kennen
— von Spionen. (Die Kunst des Krieges von Sun-tzu,

4. Jh. v. Chr.)
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VERNICHTE DEINE FEINDE
VOLLSTANDIG

WAS HEISST DAS?

Seit Moses war allen grofSen
Fiihrungspersonlichkeiten klar, dass ein gefdhrlicher
Feind ganz zerstort werden muss (manche lernten
dies auf dem harten Weg). Solange auch nur ein
schwacher Funke glimmt, kann jederzeit wieder Feuer
ausbrechen. Auf halbem Wege aufzuhéren bringt
grofSere Verluste als die totale Ausloschung: Der
Feind erholt sich wieder und wird Rache nehmen.
Vernichten Sie ihn — nicht nur kérperlich, sondern
auch geistig.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Auf Threm Weg zur Macht werden Sie Rivalen aufscheuchen und sich Feinde
machen. Menschen werden darunter sein, die Sie nicht besiegen kdnnen, die
Ihre Feinde bleiben werden, was immer Sie tun. Solche Feinde wollen Thnen
Boses. Nichts winschen sie sich mehr, als Sie zu eliminieren. Wenn Sie daher
aus Milde oder aus Hoffnung auf Wiederversohnung den Kampf gegen sie
nur zur Halfte oder zu drei Vierteln fuhren, fordern Sie damit blof3 ihre
Entschlossenheit und Verbitterung. Eines Tages werden sie Rache nehmen.
Im Moment mégen sie sich vielleicht friedfertig geben, aber nur, weil Sie sie
besiegt haben. Sie haben keine andere Wahl und miissen sich gedulden, bis
ihre Zeit gekommen ist.

Die Reste von Feinden kénnen ebenso wie eine Krankheit oder ein Feuer wieder aufleben. Deshalb
muss man sie komplett ausloschen ... Man sollte nie einen Feind ignorieren, weil man ihn geschwdcht
weif3. Er wird unweigerlich wieder gefihrlich werden, wie der Funke im Heuschober.

KAUTILYA, INDISCHER PHILOSOPH, 3. JH. V. CHR.

Die Losung: Kennen Sie keine Gnade. Nehmen Sie deren Hass nicht
personlich. Vernichten Sie Ihre Feinde so vollstindig, wie jene das mit [hnen
tun wiirden. Frieden und Sicherheit vor Ihren Feinden finden Sie letztlich
nur, wenn diese verschwunden sind.

Mao Tse-tung wusste, wie wichtig dieses Gesetz ist. 1934 floh der
Kommunistenfithrer mit rund 75.000 schlecht ausgeriisteten Soldaten in die
6den Berge im westlichen China, um Tschiang Kai-scheks viel grof3erer
Armee zu entkommen; das Unternehmen sollte als » Langer Marsch« in die
Geschichte eingehen.

Tschiang war entschlossen, die Kommunisten bis auf den letzten Mann zu
eliminieren, und ein paar Jahre spater hatte Mao nur noch weniger als 10.000
Soldaten tibrig. Als 1937 jedoch Japan China iiberfiel, rechnete Tschiang sich
aus, dass die Kommunisten keine Bedrohung mehr darstellten. Er entschied
sich dafiir, die Jagd sein zu lassen und sich auf die Japaner zu konzentrieren.
Zehn Jahre spéater hatten sich die Kommunisten geniigend erholt, um
Tschiangs Armee in die Flucht schlagen zu konnen. Tschiang hatte die alte
Regel vom Vernichten des Feindes vergessen — Mao nicht. Tschiang wurde so



lange gejagt, bis er sich mit seiner ganzen Armee auf die Insel Taiwan
fliichtete. Und nichts erinnert im heutigen China an sein Regime.

Um den endgiiltigen Sieg davonzutragen, muss man riicksichtslos sein.
NAPOLEON BONAPARTE, 1769-1821

Der totale Sieg ist eine der Grundlagen der modernen Kriegfithrung; als
Dogma wurde diese Erkenntnis erstmals von Carl von Clausewitz
formuliert, dem beriihmten Kriegshistoriker und -theoretiker. In seiner
Analyse der Feldziige Napoleons schrieb Clausewitz, der »die Vernichtung
der feindlichen Streitkraft« als Haupthandlung bezeichnet: »Ist nun der
grofle Sieg erfochten, so soll von keiner Rast, von keinem Atemholen... die
Rede sein, sondern nur von der Verfolgung, von neuen Stéfien, wo sie notig
sind, von der Einnahme der feindlichen Hauptstadt, von dem Angriff der
feindlichen Hilfsheere, oder was sonst als der Unterstiitzungspunkt des
feindlichen Staates erscheint.« Der Grund dafiir ist, dass nach einem Krieg
verhandelt und das Territorium aufgeteilt wird. Wenn Sie nur einen Teilsieg
errungen haben, werden Sie unweigerlich bei den Verhandlungen das
verlieren, was Sie durch den Krieg gewonnen hatten.

Die Losung ist einfach: Lassen Sie Thren Feinden keine Optionen. Loschen
Sie sie aus, dann gehort ihr Territorium Thnen. Das Ziel des Machtstrebens
besteht darin, Thre Feinde vollstdndig zu kontrollieren, sie zu zwingen, Ihrem
Willen zu gehorchen. Sie konnen es sich nicht erlauben, auf halbem Wege
haltzumachen. Wenn die Feinde keine Optionen haben, sind sie gezwungen,
Ihrem Befehl zu gehorchen. Dieses Gesetz hat auch weit jenseits des
Schlachtfelds Giiltigkeit. Verhandlungen sind heimtiickische Schlangen, die
Thnen Thre Beute Stiick um Stiick wegfressen. Verhandeln Sie also mit Ihren
Feinden nicht. Lassen Sie ihnen keine Hoffnung, keinen Spielraum. Sie
werden vernichtet, basta.

Seien Sie realistisch: Solange Sie nicht mitleidslos gegeniiber Ihren
Feinden sind, sind Sie niemals sicher. Und wenn Sie Thre Feinde nicht ins
Exil schicken kénnen, dann denken Sie immer daran, dass sie Plane gegen
Sie schmieden, wie freundlich und friedlich sie sich auch immer geben
mogen. In solch einer Situation ist Ihre einzige Waffe die Wachsambkeit.



Symbol: Eine Schlange, die Sie mit dem Fuf
zertreten, aber am Leben lassen, wird Sie hinterrucks
mit einer doppelten Giftdosis beiflen. Einen Feind,
den Sie in Threr Nahe lassen, ist wie eine halb tote
Schlange, die Sie wieder gesund pflegen. Mit der Zeit
wird das Gift nur noch stérker.

Garant: Man mulf} sich daher merken, daf man die
Menschen entweder mit Freundlichkeit behandeln
oder unschédlich machen muss; denn wegen
geringfiigiger Krankungen nehmen sie Rache, wegen
schwerer Schadigungen kdnnen sie es nicht. Wenn
man also jemand schlecht behandelt, dann muf} dies
in einer Weise geschehen, daf§ man nicht seine Rache
zu fiirchten braucht. (Niccolo Machiavelli, 1469-1527)
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GLANZE DURCH
ABWESENHEIT, UM RESPEKT
UND ANSEHEN ZU
ERHOHEN

WAS HEISST DAS?

Jedes Uberangebot senkt den Preis: Je mehr man von
Ihnen hort und sieht, desto alltdglicher werden Sie.
Wenn Sie in einer Gruppe fest etabliert sind, wird bei
Ihrer zeitweiligen Abwesenheit mehr iiber Sie
gesprochen und Ihnen mehr Bewunderung
entgegengebracht. Lernen Sie, wann Sie gehen
miissen. Steigern Sie Ihren Wert durch Seltenheit.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Welten hangen ab von Abwesenheit und Gegenwart. Eine starke Prasenz
wird Thnen Macht verleihen und die Aufmerksamkeit auf Sie lenken — Sie
strahlen heller als die um Sie herum. Doch irgendwann kommt
unausweichlich der Punkt, wo zu viel Gegenwart zum gegenteiligen Effekt
fuhrt: Je mehr man von Thnen sieht und hort, desto mehr fallt Thr Wert. Sie
werden etwas Gewohntes. Egal, wie sehr Sie sich bemiihen, anders zu sein,
ganz langsam, ohne dass Sie erkennen, warum, werden die Leute Sie immer
weniger respektieren. Sie missen lernen, sich zuriickzuziehen, ehe die
anderen Sie unbewusst verdrangen. Das ist wie bei einem Versteckspiel.

Die Richtigkeit dieses Gesetzes kann man am leichtesten auf dem Gebiet
der Liebe und Verfithrung erkennen. Am Anfang einer Beziehung stimuliert
die Gegenwart der Geliebten Thre Fantasie und umgibt sie mit einer Art
Aura. Aber diese Aura verblasst, wenn Sie zu viel wissen — Thre Fantasie hat
keinen Raum mehr, sich zu entfalten. Die Geliebte wird zur Person wie jede
andere, zu einer Person, deren Gegenwart man als gegeben hinnimmt.

Um das zu verhindern, miissen Sie dafiir sorgen, dass die andere Person
einen Heilhunger auf Thre Gegenwart bekommt. Erzwingen Sie ihren
Respekt, indem Sie mit der Moglichkeit drohen, dass sie Sie fiir immer
verlieren wird.

Auch Napoleon kannte das Gesetz von Abwesenheit und Gegenwart. Er
erklarte: »Wenn ich mich oft im Theater sehen lasse, werden die Leute
immer weniger Notiz von mir nehmen.« Heute, in einer Welt, die aufgrund
der Masse von Bildern geradezu in einer Flut von Prasenz untergeht, ist das
Spiel mit dem Zuriickziehen noch wirkungsvoller. Wir wissen kaum noch,
wann ein Riickzug angesagt ist, und nichts scheint mehr privat; daher floflen
uns Menschen, die aus freien Stiicken verschwinden konnen, Ehrfurcht ein.
Die Romanautoren J. D. Salinger und Thomas Pynchon schufen sich
geradezu Kultgemeinden, weil sie wussten, wann sie zu verschwinden
hatten.

Eine andere, alltaglichere Seite dieses Gesetzes — und eine, die seine
Giiltigkeit noch deutlicher macht - ist das Gesetz der Seltenheit im Bereich
Wirtschaft. Ziehen Sie etwas vom Markt zuriick, steigern Sie auf der Stelle



dessen Wert. Im 17. Jahrhundert wollte die konigliche Familie in Holland
durchsetzen, dass man die Tulpe nicht einfach als schone Blume betrachtete,
sondern als Statussymbol. Indem sie dafiir sorgten, dass die Blume selten, ja,
fast unerreichbar war, 16sten sie das aus, was spéter als » Tulpenrausch«
bezeichnet wurde. Eine einzelne Blume war damals mehr wert als ihr
Gewicht in Gold.

Wenden Sie das Gesetz der Seltenheit auf Thr eigenes Metier an. Machen
Sie das, was Sie der Welt zu bieten haben, selten und schwer zu finden, und
Sie werden seinen Wert auf der Stelle steigern.

DAS DROMEDAR UND DAS FLOSSHOLZ

Der erste, der ein Dromedar Geschaut, entfloh, weil’s neu ihm war; Der zweite trat ihm nah, der dritte
war verwegen Genug, 'nen Zaum ihm anzulegen. So macht Gewohnheit uns mit allem leicht vertraut;
Mit dem, was fremd uns schien, wovor uns selbst gegraut, Wird unser Aug sich bald verséhnen, Wenn
wir’s nur erst daran gewéhnen. Da mein Gedanke just bei diesem Thema hdlt: Einst waren Wachen
aufgestellt; Als ihnen auf dem Meer ein Ding ins Auge fillt, So schwuren sie beinah auf Ehre, Dass es
ein mdchtig Kriegsschiff wire. Ganz kurz darauf sahn sie’s nur fiir ,nen Brander an, Bald war’s ein
Kahn, ein Ballen dann, Zuletzt Holz, in der Wellen Spiele. In dieser Welt passt auf gar viele Die Spitze
dieses Lehrgedichts: Von fern scheint’s was zu sein, doch nah besehn ist’s nichts.

SAMTLICHE FABELN VON JEAN DE LA FONTAINE, 1621-1695

Es gibt immer den Zeitpunkt, zu dem die Méachtigen ihren Zenit
tiberschritten haben. Wir sind ihrer miide geworden und haben den Respekt
vor ihnen verloren; sie erscheinen uns nicht mehr anders als der Rest der
Menschheit — was de facto heif3t, dass wir sie als schlechter ansehen, denn
wir vergleichen unweigerlich unser gegenwértiges Bild von ihnen mit
unserem fritheren. Es ist eine Kunst, zu wissen, wann man sich zurtiickziehen
muss. Wenn Sie es richtig anstellen, werden Sie den Respekt, den Sie
verloren haben, wiedererlangen und Thre Macht bewahren.

Wenn Sie zu leicht erreichbar sind, wird sich die Aura von Macht, die Sie
um sich geschaffen haben, abnutzen. Drehen Sie den Spief3 um: Steigern Sie
den Wert Ihrer Gegenwart, indem Sie sich schwer erreichbar machen.

Garant: Durch Abwesenheit seine Hochschéatzung
oder Verehrung beférdern. Wie die Gegenwart den
Ruhm vermindert, so vermehrt ihn die Abwesenheit.



Wer abwesend fiir einen Lowen galt, war bei seiner
Anwesenheit nur die lacherliche Ausgeburt des
Berges. Die grof3en Talente verlieren durch die
Berithrung ihren Glanz: denn es ist leichter die Rinde
der Auflenseite, als den groflen Gehalt des Geistes zu
sehn... Der Phonix selbst benutzt seine
Zuriickgezogenheit, um verehrt, und das durch sie
erregte Verlangen, um geschatzt zu bleiben. (Baltasar
Gracian, 1601-1658)

Symbol: die Sonne. Gewiirdigt wird sie nur, wenn sie
fehlt. Je mehr Regentage, desto mehr wird die Sonne
herbeigesehnt. Doch nach zu vielen heifen Tagen
erdriickt die Sonne. Lernen Sie es, sich zu verfinstern,
sodass die Leute Thre Riickkehr verlangen.
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VERSETZE ANDERE IN
STANDIGE UNGEWISSHEIT -
KULTIVIERE DIE AURA DER

UNBERECHENBARKEIT

WAS HEISST DAS?

Menschen sind Gewohnheitstiere. Sie haben das
unstillbare Bediirfnis, im Verhalten anderer
Vertrautes zu erkennen. Wenn Sie vorhersehbar
handeln, gibt das anderen ein gewisses Maf3 von
Kontrolle. Wenden Sie das Blatt: Agieren Sie bewusst
unberechenbar. Verhaltensweisen, hinter denen man
keinen Sinn und Zweck erkennen kann, verunsichern
den Gegner. Er setzt dann seine ganze Kraft daran,
sich auf Ihre Schachziige einen Reim zu machen. Im
Extremfall kann diese Strategie einschiichtern und
terrorisieren.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Nichts erschreckt uns mehr als das Unerwartete und das Unvorhersehbare.
Deswegen haben wir vor Erdbeben und Wirbelstiirmen so viel Angst: Wir
wissen nicht, wann sie zuschlagen. Ist es passiert, warten wir voll Angst auf
das nachste Mal. Unberechenbares menschliches Verhalten hat, wenn auch in
geringerem Mafle, denselben Effekt auf uns.

Das Leben am Hof ist ein langes, trauriges Schachspiel, das von uns verlangt, unsere Figuren und
Formationen aufzubauen, einen Plan zu entwerfen, diesen zu verfolgen und den unseres Gegners zu
parieren. Doch manchmal ist es besser, Risiken einzugehen und einen héchst kaprizidsen,
unvorhersehbaren Zug zu machen.

JEAN DE LA BRUYERE, 1645-1696

Tiere folgen festgelegten Verhaltensmustern, und deswegen kénnen wir sie
jagen und toten. Nur der Mensch verfiigt iiber die Fahigkeit, bewusst sein
Verhalten zu dndern, zu improvisieren und von ausgetretenen Pfaden
abzuweichen. Doch die meisten Menschen machen sich nicht klar, dass sie
diese Fahigkeit haben. Sie verbleiben im Alltagstrott, geben sich der
animalischen Natur hin, die sie immer wieder dieselben Zwangshandlungen
wiederholen lasst. Das tun sie, weil es wenig Anstrengung kostet und weil
sie irrtimlicherweise annehmen, dass auch sie in Ruhe gelassen werden,
wenn sie andere nicht aufscheuchen. Merken Sie sich: Eine Person an der
Macht fl683t den Menschen um sie herum absichtlich ein gewisses Maf} an
Furcht ein, um die Initiative zu behalten. Manchmal mussen Sie ohne
Vorwarnung zuschlagen, den anderen Schauer tiber den Riicken jagen, wenn
sie es am wenigsten erwarten. Dieses Mittels haben sich die Méachtigen seit
Jahrhunderten bedient.

Filippo Maria, der letzte Herzog von Mailand aus der Familie Visconti im
15. Jahrhundert, tat bewusst das Gegenteil dessen, was jeder von ihm
erwartete. Beispielsweise lief3 er plétzlich einem Hofling seine ganze
Aufmerksamkeit zukommen, und wenn der Mann dann erwartete, in ein
hoheres Amt befordert zu werden, strafte er ihn genauso plotzlich mit
grofiter Missachtung. Verwirrt wandte sich der Mann vielleicht vom Hof ab,
aber dann rief der Herzog ihn iiberraschenderweise zuriick und behandelte



ihn wieder gut. Abermals verwirrt fragte sich der Hofling, ob er seine
Erwartung, befordert zu werden, zu offensichtlich zur Schau gestellt hatte,
was vielleicht den Herzog beleidigt hatte, und tat darauthin so, als wére er
an solch einer Ehre nicht mehr interessiert. Dann riigte ihn der Herzog
wegen seines mangelnden Ehrgeizes und schickte ihn fort.

Dabei ist es ganz einfach, mit so einem Filippo umzugehen: Nehmen Sie
nie an, dass Sie wissen, was er will. Versuchen Sie nicht zu erraten, was ihm
gefallen wird. Bringen Sie niemals Thren Willen ein, beugen Sie sich einfach
seinem Willen. Dann warten Sie ab, was passiert. Inmitten all der Konfusion
und Unsicherheit, die er hervorrief, regierte der Herzog tiberlegen,
unhinterfragt und in Frieden.

Die Menschen versuchen standig, die Motive hinter Ihren Handlungen
herauszufinden und Ihre Berechenbarkeit gegen Sie zu wenden. Machen Sie
einen vollig unerklérlichen Zug, und Sie zwingen sie in die Defensive.

Fiihre wenn maglich den Feind immer in die Irre, tiberrasche ihn, gib ihm Rdtsel auf... diese Taktik
bringt immer den Sieg ein, und eine kleine Armee kann so eine viel grifiere zerschlagen.

GENERAL STONEWALL JACKSON, 1824-1863

Eine Zeit lang arbeitete Picasso mit dem Kunsthéndler Paul Rosenberg
zusammen, dann erklarte er ihm eines Tages ohne ersichtlichen Anlass, dass
er ihm keine Werke mehr iiberlassen wiirde. Picasso erklérte spéter: »Die
nachsten 48 Stunden versuchte Rosenberg herauszufinden, warum. Hielt ich
etwas fiir einen anderen Kunsthéndler zuriick? Ich arbeitete und schlief
einfach weiter, wiahrend Rosenberg seine Zeit mit Griibeln verbrachte. Nach
zwei Tagen war er wieder da und sagte sichtlich angstlich und nervds: >Wie
dem auch sei, mein guter Freund, Sie werden mich doch nicht fallen lassen,
wenn ich Thnen so viel mehr [er nannte eine wesentlich hohere Summe] fir
jene Gemalde anbiete als das, was ich Thnen bislang dafiir bezahlt habe,
oder?<«

Unberechenbarkeit ist nicht nur eine Einschiichterungswaffe: Wenn Sie
Ihre Verhaltensmuster von Tag zu Tag dndern, erregen Sie Aufsehen und
wecken Interesse. Die Leute sprechen iiber Sie, unterstellen Thnen Motive
und liefern Erklarungen, die nichts mit der Wahrheit zu tun haben, dank



derer sie aber stindig an Sie denken. Je kaprizidser Sie sich geben, desto
mehr Respekt werden Sie letztlich erheischen. Nur definitiv Subordinierte
verhalten sich berechenbar.

Symbol: ein Sturm, den man nicht vorhersieht.

Plotzliche Ausschlage des Barometers, unerklarliche
Anderungen der Richtung und Starke. Es gibt keine
Verteidigung: Ein Zyklon sét Terror und Konfusion.

Garant: Der kluge Regent ist so réatselhaft, daf} er
nirgendwo zu verweilen scheint, so unerklarlich, dafy
niemand ihn finden kann... Er verweilt
nichthandelnd tiber den anderen, wahrend seine
Gefolgsleute sich unter ihm fiirchten. (Han Fei-tzu,
chinesischer Philosoph, 3. Jh. v. Chr.)
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BAUE ZU DEINEM SCHU'TZ
KEINE FESTUNG -
ISOLATION IST GEFAHRLICH

WAS HEISST DAS?

Die Welt ist bose, und Feinde lauern iiberall. Jeder
muss sich schiitzen. Eine Festung scheint da am
sichersten. Doch Isolation bringt mehr Gefahren, als
sie fernhdlt: Sie schottet Sie von wichtigen
Informationen ab, exponiert Sie und macht Sie zum
leichten Ziel. Mischen Sie sich lieber unter die Leute,
suchen Sie sich Verbiindete. Das Rudel schiitzt vor
Feinden.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Machiavelli weist nach, dass eine Festung militarisch betrachtet immer ein
Fehler ist. Sie wird zum Symbol fiir die Isolation der Macht und ist ein
leichtes Ziel fiir die Feinde des Erbauers. Die Festung soll schiitzen, doch in
Wahrheit schneidet sie die Hilfe ab und engt die Flexibilitét ein. Sie mag
uneinnehmbar erscheinen, doch sobald Sie sich darin verschanzen, weif3
jeder, wo Sie sich befinden. Und eine Belagerung muss noch gar nicht
erfolgreich sein, um die Festung schon in ein Gefangnis zu verwandeln. Thre
raumliche Enge und Beschranktheit macht Festungen zudem extrem anfallig
fiir die Pest und andere Infektionskrankheiten. Strategisch gesehen bewirkt
die Isolation in einer Festung keinen Schutz, sondern mehr Probleme, als sie
16st.

Einsamkeit ist gefdhrlich fiir den Verstand, ohne der Tugend zu niitzen... Vergiss nicht, dass der
einsame Sterbliche sicher verschwenderisch, wahrscheinlich abergldubisch und maoglicherweise verriickt
ist.

DR. SAMUEL JOHNSON, 1709-1784

Weil Menschen von Natur aus gesellig sind, hdangt Macht von der sozialen
Interaktion und Zirkulation ab. Um Macht auszuiiben, miissen Sie sich ins
Zentrum der Dinge stellen. Alles sollte sich um Sie drehen, und Sie sollten
alles im Blick haben, was drum herum geschieht, und alle beobachten, die
sich gegen Sie verschworen konnten. Die Gefahr beginnt meistens, wenn
jemand sich bedroht fithlt. Dann neigt er dazu, sich zuriickzuziehen und die
Reihen zu schlieflen, Sicherheit in einer Art Festung zu suchen. Doch damit
muss er sich auf die Informationen durch einen immer kleiner werdenden
Kreis von Leuten verlassen und verliert den Sinn fiir die Ereignisse drauf3en.
Er verliert seine Manoévrierfahigkeit, wird zur leichten Beute, und seine
Isolation macht ihn paranoid. Im Krieg wie bei vielen Strategiespielen folgen
auf Isolation meist Niederlage und Tod.

Der Konig [Ludwig XIV.] erwartete nicht nur vom Hochadel, dass er am Hof prisent war, sondern
verlangte das auch vom niederen Adel. Nichts entging ihm, ob bei seinem Lever und Zubettgehen,
seinen Mahlzeiten oder in den Gdrten von Versailles. Er empfand es als Affront, wenn die
Angehorigen des hichsten Adels nicht stindig am Hof lebten, und jene, die sich selten oder gar nicht



sehen liefSen, zogen sich seinen dufSersten Unmut zu. Wenn so jemand mit einer Bitte kam, erkldrte der
Konig stolz: > Wir kennen ihn nicht<, und dieses Urteil war unwiderruflich.

DUC DE SAINT-SIMON, 1675-1755

Wenn Sie sich unsicher und gefdhrdet fithlen, miissen Sie das Bediirfnis, sich
zu verkriechen, niederkdmpfen und stattdessen noch erreichbarer werden,
alte Verbiindete aufsuchen und neue gewinnen, sich in immer mehr und
andere Kreise drangen. Das war der Trick der Machtigen schon vor vielen
Jahrhunderten.

Der romische Staatsmann Cicero gehorte von Haus aus zum niederen
Adel und hatte ohne einen Zugang zu jenen Aristokraten, die die Stadt
beherrschten, wenig Chancen, an die Macht zu kommen. Doch das gelang
ihm vorziiglich; er fand heraus, wer Einfluss hatte und welche Verbindungen
diese Leute unterhielten. Er war iiberall anzutreffen, kannte jeden und hatte
ein solch riesiges Netz an Verbindungen gekniipft, dass ein Feind an der
einen Stelle leicht durch einen Verbiindeten anderswo ausgeglichen wurde.

Da Menschen so gesellig sind, hat das zur Folge, dass die soziale Kunst,
uns anderen angenehm zu machen, nur durch standigen Austausch mit
ihnen praktiziert werden kann. Je mehr Kontakt Sie mit anderen pflegen,
umso anziehender und umganglicher wirken Sie. Isolation hingegen lasst Sie
versproden und fithrt nur zu mehr Isolation, da die Leute anfangen, Sie zu
meiden.

Statt sich in einer geistigen Festung zu verbarrikadieren, sollten Sie die
Welt folgendermafien betrachten: Sie ist ein riesiger Palast, wo jeder Raum
mit dem anderen in Verbindung steht. Sie miissen durchlassig sein, zwischen
verschiedenen Kreisen wechseln, mit den unterschiedlichsten Typen
verkehren. Diese Art der Mobilitat und des gesellschaftlichen Kontakts wird
Sie vor Verschworern schiitzen, weil sie nichts vor Thnen verheimlichen
konnen, und vor Feinden, weil sie Sie nicht von IThren Verbiindeten isolieren
konnen. Sie sind immer in Bewegung, verkehren in den vielen Raiumen des
Palasts, bleiben nie an einer Stelle. Kein Jager kann ein derart bewegliches
Wesen ins Visier nehmen.



Symbol: die Festung. Hoch oben auf dem Berg wird
sie zum Bild fur all das, was hassenswert an Macht
und Autoritat ist. Die Bewohner unten in der Stadt
verraten Sie an den erstbesten Feind, der
daherkommt. Abgeschnitten von Kommunikation
und Aufklarung fallt die Zitadelle leicht.

Garant: Ein kluger und ein guter Herrscher wird
daher nie eine Festung bauen, einmal, um selbst gut
zu bleiben, und ferner, um auch seinen Sohnen
keinen Anlaf} zur Schlechtigkeit zu geben, noch sie
dazu anzufeuern, damit sie sich nicht auf die Festung,
sondern auf die gute Gesinnung der Biirger verlassen.
(Niccolo Machiavelli, 1469-1527)
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MACHE DIR KLAR, MIT WEM
DU ES ZU TUN HAST -
KRANKE NICHT DIE
FALSCHEN

WAS HEISST DAS?

Menschen sind immer verschieden, und Sie diirfen nie
davon ausgehen, dass alle auf Ihre Strategien gleich
reagieren. Bestimmte Typen werden fiir den Rest
ihres Lebens Rachegeliiste hegen, wenn Sie sie
tduschen oder austricksen. Sie sind Wélfe im
Schafspelz. Wihlen Sie Ihre Opfer mit Bedacht —
tduschen oder krdnken Sie nie die falsche Person.



GEGNER, TROTTEL UND OPFER

Auf Threm Weg an die Macht werden Sie vielen Arten von Gegnern, Trotteln
und Opfern begegnen. Die hochste Kunst der Machtaustibung besteht darin,
die Wolfe von den Schafen unterscheiden zu konnen, die Fuchse von den
Hasen, die Falken von den Geiern. Wenn Sie das gut beherrschen, werden
Sie Erfolg haben, ohne andere zu sehr unter Druck setzen zu miissen. Wenn
Sie aber blind mit allen umgehen, die Thren Weg kreuzen, wird Thr Leben ein
standiges Jammertal sein, wenn Sie tiberhaupt sehr lange leben. Es kommt
entscheidend darauf an, die verschiedenen Menschentypen zu erkennen und
dementsprechend zu handeln. Im Anschluss folgen die fiinf gefahrlichsten
und schwierigsten Haupttypen des Dschungels.

Wenn du einen Krieger triffst, ziehe dein Schwert: Trage ein Gedicht nur einem Poeten vor.
AUS EINEM KLASSIKER DES CH’ANBUDDHISMUS, ZITIERT IN THUNDER IN THE SKY

UBERSETZT VON THOMAS CLEARY, 1993

Der Arrogante und Stolze. Obwohl er ihn anfangs vielleicht nicht
offenbart, lasst sein iiberempfindlicher Stolz diesen Menschen sehr gefdhrlich
werden. Jede als solche wahrgenommene Krankung fithrt zu einem
Rachefeldzug voller Gewalt. Sie mogen sich denken: »Ich habe doch nur das
und das gesagt bei der Party, wo alle sowieso betrunken waren ...« Darauf
kommt es nicht an. Hinter der Uberreaktion Thres Gegners steht keinerlei
gesunder Menschenverstand, also verschwenden Sie nicht Thre Zeit damit,
sich einen Reim auf ihn zu machen. Wenn Sie im Umgang mit einer anderen
Person einen hochsensiblen und tiberaktiven Stolz spiiren, fliehen Sie deren
Gesellschaft. Was immer Sie sich von ihr erhoffen, sie ist es nicht wert.

DIE KRAHE UND DAS SCHAF

Das Schaf trug lange, ungern, auf dem Riicken

Den ldistgen Vogel, der sich aufgedrdingt,

Die Krdbhe.

Dann, nach langem Schweigen, sprach es:

»Hitt’st du dem bissgen Hund das angetan, Es wdre sicher tibel dir bekommen!«

Da sprach die Unverschdmte: » Waffenlose Verachte ich, ich weiche nur den Starken.

Ich weif3 wohl, wen ich reizen darf, ich weifs, Wen ich mit kluger List umschmeicheln muss.
Darum werd ich auch tausend Fahre alt!«



FABELN VON ASOP, 6. JH. V. CHR.

Der hoffnungslos Unsichere. Diese Art Mensch ist zwar mit dem stolzen
und arroganten Typ verwandt, aber viel weniger gewalttatig und schwerer
auszumachen. Das Ego einer solchen Person ist fragil, ihr Selbstwertgefiihl
schwach ausgepragt, und wenn sie sich getduscht oder angegriffen fiihlt,
steigt der Schmerz in ihr hoch. Ein solcher Mensch wird Sie mit winzigen
Bissen attackieren, sodass es lang dauert, bis Sie sie bemerken. Wenn Sie
herausfinden, dass Sie einen solchen Menschen getduscht oder verletzt
haben, meiden Sie ihn fiir lange Zeit. Bleiben Sie nicht in seiner Néhe, sonst
knabbert er an Thnen, bis Sie tot sind.

Der Misstrauische. Eine weitere Variante der beiden Typen oben, ein
kleiner Stalin. In anderen Menschen sieht er, was er sehen will — in der Regel
das Schlechteste —, und er bildet sich ein, dass alle hinter ihm her sind. Der
Misstrauische ist allerdings der am wenigsten Gefahrliche von diesen dreien:
Da er von sich aus nicht im Gleichgewicht ist, lasst er sich leicht tduschen,
wie auch Stalin standig genarrt wurde. Sie konnen mit seinem
misstrauischen Wesen spielen, um ihn dazu zu bringen, sich gegen andere zu
wenden. Doch wenn Sie selbst zum Gegenstand seines Misstrauens werden,
passen Sie auf.

Die Schlange mit dem langen Gedachtnis. Wenn dieser Typ verletzt oder
getduscht wird, wird er nach auflen keinen Zorn zeigen; er wird abwagen
und abwarten. Wenn er dann in der Position ist, das Blatt wenden zu
konnen, wird er mit kaltbliitiger Verruchtheit Rache tiben. So einen
Menschen erkennen Sie an seinem Kalkiil und seiner Gerissenheit in allen
Lebenslagen. In der Regel ist er kalt und leidenschaftslos. Seien Sie bei solch
einer Schlange doppelt vorsichtig, und wenn Sie sie irgendwie verletzt
haben, miissen Sie sie entweder vollig vernichten oder zumindest aufler
Reichweite bringen.

Der Schlichte, Bescheidene und oft Dumme. Ja, da hiipft Ihnen das Herz
vor Freude, wenn Sie ein so verlockendes Opfer finden. Doch so ein Mensch



ist schwerer zu tauschen, als Sie denken. Auf eine List hereinzufallen setzt
meist Intelligenz und Fantasie voraus — ein Gespiir fiir den Nutzen, den man
vielleicht aus einer Situation ziehen kann. Der Simple aber nimmt den Koder
nicht an, weil er ihn gar nicht erkennt. So ahnungslos ist er. Das Geféhrliche
an diesem Menschen ist nicht, dass er Sie verletzen will oder Rache sucht,
sondern dass Sie einfach blof Thre Zeit, Energie, Ressourcen oder auch Thren
Seelenfrieden an ihn verschwenden, wenn Sie versuchen, ihn hinters Licht
zu fihren. Unterziehen Sie ihn erst einmal einem Test — mit einem Witz,
einer Anekdote. Wenn er absolut prosaisch darauf reagiert, haben Sie es mit
genau so einem Typ zu tun. Weitermachen auf eigene Gefahr.

Symbol: der Jager. Fiir den Wolf baut er nicht dieselbe
Falle auf wie fiir den Fuchs. Er legt keinen Kéder
dorthin, wo kein Tier anbeif3t. Er kennt seine Beute
in- und auswendig, ihre Angewohnheiten wie ihre
Unterschlupfe, und er jagt sie dementsprechend.

Garant: Glaube fest, keine Menschen sind so
nichtsbedeutend und unbetrachtlich, die es nicht zu
einer oder der andern Zeit, in einer oder der andern
Sache, in ihrer Gewalt hitten, dir niitzlich zu seyn.
Das werden sie aber gewif3 nicht seyn, wenn du
vormals Verachtung gegen sie geduflert hast. Unrecht
wird oft vergeben, Verachtung niemals. Unser Stolz
gedenkt ihrer bestdndig. (Lord Chesterfield, 1694
1773)
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SCHEUE BINDUNGEN, WO
IMMER ES GEHT

WAS HEISST DAS?

Nur Narren ergreifen immer gleich Partei. Legen Sie
sich auf keine Seite oder Sache fest. Vertrauen Sie nur
sich selbst. Indem Sie Ihre Unabhdngigkeit bewahren,
machen Sie sich zum Herrn tiber andere — so kénnen
Sie Menschen gegeneinander ausspielen und sie zu
Ihren Gefolgsleuten machen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Da Macht zu einem grofien Teil von der dufieren Erscheinung abhéngt,
mussen Sie Tricks erlernen, mit denen Sie Thre Attraktivitat erhohen konnen.
Die Weigerung, sich an eine Person oder Gruppe zu binden, gehort dazu.
Wenn Sie sich selbst zuriickhalten, beschworen Sie damit keine Verargerung
herauf, sondern erheischen eine bestimmte Art von Respekt. Sie wirken
machtig, weil Sie sich dem Zugriff entziehen, statt sich einer Gruppe oder
Beziehung hinzugeben, wie es die meisten Menschen tun. Mit der Zeit
wachst diese Aura der Macht noch: Da Thr Ruf der Unabhangigkeit zunimmt,
werden immer mehr Menschen Sie begehren, die eine Person sein wollen, an
die Sie sich binden. Das Begehren aber ist wie ein Virus: Wenn wir sehen,
dass jemand von anderen Menschen begehrt wird, neigen wir dazu, diese
Person gleichfalls begehrenswert zu finden.

In dem Moment, da Sie eine Bindung eingehen, ist der Zauber verflogen.
Sie sind blof3 noch wie alle anderen. Mit allen méglichen hinterlistigen
Methoden werden Leute versuchen, Sie zu einer Bindung zu tiberreden. Sie
machen Thnen Geschenke und iiberschiitten Sie mit ihrer Gunst, und das
alles nur, um Sie in die Pflicht zu nehmen. Ermutigen Sie ihre
Aufmerksamkeit, stimulieren Sie ihr Interesse, aber binden Sie sich um
keinen Preis an sie. Akzeptieren Sie die Geschenke und die Nettigkeiten,
wenn Sie das wollen, aber bleiben Sie innerlich immer auf Distanz. Sie
konnen es sich nicht erlauben, aus Versehen sich plotzlich jemandem
verpflichtet zu fihlen.

Doch denken Sie daran: Ziel ist nicht, andere Leute vor den Kopf zu
stoflen oder den Eindruck zu erwecken, dass Sie der Bindung unfahig seien.
Wie Elizabeth L., die jungfrauliche Kénigin, miissen Sie die Suppe am
Kochen halten, Interesse wecken, Menschen mit der Moglichkeit verfiihren,
Sie zu besitzen. Natiirlich miissen Sie sich gelegentlich auch ihrer
Aufmerksambkeit hingeben — aber niemals zu sehr.

Der griechische Krieger und Staatsmann Alkibiades beherrschte dieses
Spiel perfekt. Alkibiades war es, der die grof3e athenische Armada angeregt
und dann gefiihrt hatte, die 414 v. Chr. in Sizilien einfiel. Als missgiinstige
Athener zu Hause ihn niedermachen wollten, indem sie ihn frei erfundener



Missetaten anklagten, lief er zum Feind tiber, zu den Spartanern, statt sich
einem Prozess zu Hause zu stellen. Nachdem dann die Athener bei Syrakus
besiegt worden waren, verliefl er Sparta und ging zu den Persern, obwohl
Spartas Macht nun wuchs. Jetzt aber umwarben sowohl Athener als auch
Spartaner Alkibiades, weil er Einfluss bei den Persern hatte; und die Perser
uberhauften ihn mit Ehren, weil er Macht uber die Athener wie die
Spartaner hatte. Jeder Seite machte er Versprechungen, aber er band sich an
keine, und am Ende hielt er alle Fiden in der Hand.

DER PREIS DES NEIDS

Eine arme Frau stand auf dem Markt und verkaufte Kdise. Da kam eine Katze vorbei und nahm einen
Kdse mit. Ein Hund beobachtete die Diebin und wollte ihr den Kdise wegnehmen. Die Katze
widersetzte sich dem Hund. Also gingen sie aufeinander los. Der Hund bellte und biss, die Katze
fauchte und kratzte, doch keiner konnte den Kampf fiir sich entscheiden. »Lass uns zum Fuchs gehen
und ihn zum Schiedsrichter machen«, schlug die Katze schliefSlich vor. »Einverstanden«, sagte der
Hund. Also gingen sie zum Fuchs. Der horte sich bedachtsam an, was die beiden vorbrachten. »Ihr
dummen Tiere«, tadelte er sie, »warum hort ihr nicht auf? Wenn beide wollen, teile ich den Kdse, und
beide sind zufrieden.« »Einverstanden«, sagten die Katze und der Hund. Der Fuchs nahm sein Messer
und schnitt den Kdse in zwei Teile. Doch er setzte das Messer nicht lings, sondern quer an. »Meine
Halfte ist kleiner«, beklagte sich der Hund. Der Fuchs betrachtete das Stiick des Hundes priifend durch
seine Brille. »Du hast recht, ganz recht!«, entschied er. Also nahm er einen Bissen von der Hdlfte der
Katze. » Damit sind sie gleich!«, sagte er. Als die Katze sah, was der Fuchs tat, heulte sie: »Schau doch!
Jetzt ist mein Teil kleiner!« Der Fuchs setzte erneut seine Brille auf und besah sich priifend das Stiick
der Katze. » Du hast recht!«, sagte der Fuchs. »Einen Moment, das richte ich gleich.« Und er biss ein
Stiick vom Kidse des Hundes ab. Das wiederholte sich so lange, bis der Fuchs, abwechselnd am Anteil
der Katze und an dem des Hundes nagend, den ganzen Kdse vor ihren Augen aufgegessen hatte.

A TREASURY OF JEWISH FOLKLORE HERAUSGEGEBEN VON NATHAN AUSUBEL, 1948

Wenn Sie nach Macht und Einfluss streben, probieren Sie es mit Alkibiades’
Taktik: Positionieren Sie sich in der Mitte zwischen konkurrierenden
Maéchten. Verfithren Sie die eine Seite mit dem Versprechen, ihr zur helfen;
die andere Seite, die ihren Feind immer tibertreffen will, wird Sie gleichfalls
umwerben. Wenn so beide Seiten um Thre Aufmerksamkeit buhlen, werden
Sie sogleich als Person von grof3em Einfluss und grofier Begehrlichkeit
erscheinen. Mehr Macht fallt Thnen zu, als wenn Sie sich vorschnell an eine
Seite gebunden hatten.

Wihrend der franzdsischen Julirevolution von 1830 safy nach dreitdgigen
Kampfen der nun schon éltere Staatsmann Talleyrand in Paris am Fenster



und lauschte dem Glockengelaut, das das Ende der Kdmpfe verkiindete. Er
wandte sich einem Mitarbeiter zu und sagte: »Ah, die Glocken! Wir siegen.«
— »Wer ist swir<, mon prince?«, fragte der Mitarbeiter. Talleyrand bedeutete
dem Mann, zu schweigen: »Kein Wort! Ich werde IThnen morgen sagen, wer
wir sind.« Er wusste nur zu gut, dass blofy Narren blind in eine Situation
hineinrennen - dass man seinen Spielraum verliert, wenn man sich zu
schnell bindet. Die Menschen respektieren Sie dann auch weniger: Vielleicht
binden Sie sich, fiirchten sie, morgen an eine andere Sache, weil Sie sich so
schnell dieser verschrieben haben. Die Bindung an eine Seite nimmt Ihnen
den Vorteil der Zeit und den Luxus des Wartens. Lassen Sie andere sich in
diese Gruppe oder jene vernarren, verlieren Sie aber nicht den Kopf,
ibereilen Sie nichts.

Symbol: die jungfrauliche Konigin. Auf sie richten
sich Begehren, Aufmerksamkeit und Verehrung. Da
die jungfrauliche Konigin nie einem ihrer Freier
erliegt, kreisen alle weiter um sie wie Planeten. Sie
konnen ihre Umlaufbahn nicht verlassen, aber auch
nicht ndher kommen.

Garant: Man sei Niemandem fir Alles, auch nie Allen
verbindlich gemacht. Denn sonst wird man zum
Sklaven, oder gar zum Sklaven Aller. Freiheit ist viel
kostlicher, als das Geschenk, wofiir man sie hingiebt.
Man soll weniger Wert darauf legen, Viele von sich,
als darauf, sich selbst von Keinem abhangig zu sehn.
Besonders halte man die Verbindlichkeit, die Einem
auferlegt wird, nicht fiir eine Gunst: denn
meistentheils wird die fremde List es absichtlich so
eingeleitet haben, dass man ihrer bediirfen mufite.
(Baltasar Gracian, 1601-1658)
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SPIELE DEN DEPPEN, UM
DEPPEN ZU UBERLISTEN -
GIB DICH DUMMER ALS
DEIN OPFER

WAS HEISST DAS?

Niemand fiihlt sich wohl, wenn sein Gegeniiber
intelligenter ist. Geben Sie Ihren Opfern das Gefiihl,
sie seien klug — und zwar kliiger als Sie. Wenn die
anderen davon tiberzeugt sind, werden sie keinen

Verdacht schépfen, dass Sie vielleicht niedere
Absichten verfolgen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Der Eindruck, dass ein anderer intelligenter ist als wir, ist uns fast
unertraglich. In der Regel versuchen wir, das auf verschiedene Weise zu
rechtfertigen: »Er hat sein Wissen nur aus Biichern, ich aber kenne das
wirkliche Leben.« — »Ihre Eltern konnten ihr eine gute Ausbildung bezahlen.
Wenn meine Eltern auch so viel Geld gehabt hatten, ware ich ebenfalls so
privilegiert gewesen...« — »Der ist gar nicht so klug, wie er glaubt.«

Da die Intelligenz fiir die Eitelkeit der Menschen eine so grof3e Rolle
spielt, kommt es entscheidend darauf an, die Verstandeskraft eines anderen
nie unbeabsichtigt infrage zu stellen oder gar zu beleidigen. Das ist ein
unverzeihlicher Fehler. Wenn Sie diese Regel jedoch eisern befolgen, eréffnen
sich Thnen unzéhlige Moglichkeiten der Tauschung. Geben Sie
unterschwellig anderen Menschen zu verstehen, dass sie intelligenter sind als
Sie selbst oder dass Sie gar ein bisschen schwachsinnig sind, und Sie kdnnen
sie nach Strich und Faden einwickeln. Das Gefiihl intellektueller
Uberlegenheit, das Sie ihnen vermitteln, entwaffnet sie, weil es ihr
Misstrauen einlullt.

Auf keine Vorziige aber ist der Mensch so stolz, wie auf die geistigen: beruht doch nur auf ihnen sein
Vorrang vor den Thieren. Ihm entschiedene Ueberlegenheit in dieser Hinsicht vorzuhalten, und noch
dazu vor Zeugen, ist daher die grofSte Verwegenheit... Wihrend daher in der Gesellschaft Stand und
Reichthum stets auf Hochachtung rechnen diirfen, haben geistige Vorziige solche keineswegs zu
erwarten: im giinstigsten Fall werden sie ignorirt; sonst aber angesehn als eine Art Impertinenz, oder
als etwas, wozu ihr Besitzer unerlaubterweise gekommen ist und nun sich untersteht damit zu
stolziren; wofiir ihm also irgend eine anderweitige Demiithigung angedeihen zu lassen Jeder im Stillen
beabsichtigt und nur auf die Gelegenheit dazu passt. Kaum wird es dem demiithigsten Betragen
gelingen Verzeihung fiir die geistige Ueberlegenheit zu erbetteln. Sadi sagt im Gulistan (S. 146 der
Uebersetzung von Graf): »Man wisse, dass sich bei dem Unverstindigen hundert Mal mehr
Widerwillen gegen den Verstdndigen findet, als der Verstindige Abneigung gegen den Unverstindigen
empfindet.« — Hingegen gereicht geistige Inferioritit zur wahren Empfehlung. Denn was fiir den Leib
die Wirme, das ist fiir den Geist das wohlthuende Gefiihl der Ueberlegenheit; daher Jeder, so
instinktmdf3ig wie dem Ofen, oder dem Sonnenschein, sich dem Gegenstande ndhert, der es ihm
verheif$t. Ein solcher nun ist allein der entschieden tiefer Stehende, an Eigenschaften des Geistes.

ARTHUR SCHOPENHAUER, 1788-1860

1865 wollte der preufische Ministerprasident Otto von Bismarck, dass
Osterreich eine Konvention unterzeichnete, die iiberwiegend den Interessen



Preuflens und kaum denen Osterreichs entsprach, und dafiir musste er eine
Strategie entwerfen, um von den Osterreichern die Zustimmung zu
bekommen. Der Osterreichische Unterhandler, Graf Blome, war ein
leidenschaftlicher Kartenspieler. Besonders gern spielte er Quinze, und man
hatte ihn haufiger sagen horen, er konne den Charakter eines Mannes daran
erkennen, wie dieser Quinze spiele. Bismarck wusste das.

Am Abend vor dem Verhandlungsbeginn lud Bismarck mit
Unschuldsmiene Blome zu einer Partie Quinze ein. Spater schrieb der
Preuf3e: »Ich spielte so leichtsinnig drauflos, dass sich die andern nicht genug
verwundern konnten... Ich verlor damals ein paar Hundert Taler... Aber ich
machte [Graf Blome] damit irrig, er hielt mich fiir waghalsig und gab nach.«
Bismarck gab sich nicht nur waghalsig, sondern machte sich auch zum
Narren, sagte Lacherliches und zappelte herum, als hétte er zu viel Energie.

Aufgrund all dessen hatte Blome das Gefiihl, an wichtige Informationen
gelangt zu sein. Er wusste, dass Bismarck aggressiv war — der Preufie hatte
sich bereits jenen Ruf erworben, und seine Art und Weise des Spielens
bestatigte das. Und aggressive Manner, das wusste Blome, handeln
unbesonnen und iibereilt. Ein unvorsichtiger Narr wie Bismarck, glaubte er,
sei zu einem kaltbliitigen, berechnenden Tauschungsmandver gar nicht in
der Lage, und so iiberflog er den Vertrag blof3, ehe er ihn unterschrieb. Kaum
war die Tinte trocken, sagte ihm ein frohlicher Bismarck ins Gesicht, er hatte
nie geglaubt, ein 6sterreichischer Diplomat wiirde dieses Dokument
unterschreiben.

Die Chinesen kennen ein Sprichwort: »Verkleide dich als Schwein, um den
Tiger zu toten.« Das bezieht sich auf eine alte Jagdtechnik, bei der der Jager
sich tatsdchlich in einen Schweinebalg samt Riissel hiillt und das Grunzen
nachmacht. Der méchtige Tiger glaubt, dass ein Schwein seines Wegs kame,
und l&sst es in Erwartung einer leckeren Mahlzeit in Ruhe naher kommen.
Doch dann lacht der Jager als Letzter.

Sich als Schwein zu verkleiden bewirkt Wunder bei jenen, die wie Tiger
arrogant sind und zu viel Selbstvertrauen haben: Je leichter zu erbeuten Sie
sich ihnen gegeniiber geben, desto leichter konnen Sie das Blatt wenden.



Intelligenz ist die wichtigste Eigenschaft, die Sie herunterspielen miissen,
aber dabei muss es nicht bleiben. Guter Geschmack und Kultiviertheit folgen
auf der Eitelkeitsskala gleich danach. Geben Sie anderen Menschen das
Gefihl, dass sie kultivierter sind als Sie, dann nehmen sie die Schilde
herunter. Diese behalten Sie um sich, weil sie sich in Ihrer Gegenwart besser
fithlen. Und je langer Sie anderen nahe sind, desto mehr Gelegenheiten
finden Sie, sie hinters Licht zu fihren.

Symbol: das Opossum. Es stellt sich tot, spielt den
Narren. Manch ein Rauber hat es deswegen schon in
Ruhe gelassen. Wer sollte meinen, dass solch eine
hassliche, unintelligente, nervdse kleine Kreatur zu
solch einem Tauschungsmandver fahig ist?

Garant: Von der Dummbheit Gebrauch zu machen
verstehn. Der grofite Weise spielt bisweilen diese
Karte aus, und es giebt Gelegenheiten, wo das beste
Wissen darin besteht, daf3 man nicht zu wissen
scheine. Man soll nicht unwissend seyn, wohl aber es
zu seyn affektiren. Bei den Dummen weise und bei
den Narren gescheut seyn, wird wenig helfen... Nicht
der ist dumm, der Dummbheit affektirt... Das einzige
Mittel, beliebt zu seyn, ist, dafy man sich mit der Haut
des einfiltigsten der Thiere bekleide. (Baltasar
Gracian, 1601-1658)



GESETZ

22

ERGIB DICH ZUM SCHEIN -
VERWANDLE SCHWACHE IN
STARKE

WAS HEISST DAS?

Kdmpfen Sie nie um der Ehre willen, wenn Sie der
Schwidchere sind. Ergeben Sie sich lieber. Das gibt
Ihnen Zeit, sich zu erholen, den Sieger zu piesacken
und zu qudlen, zu warten, bis seine Stdrke schwindet.
Geben Sie ihm nicht die Befriedigung, Sie im Kampf
besiegt zu haben — kapitulieren Sie vorher. Indem Sie
die andere Wange hinhalten, machen Sie ihn wiitend
und unsicher. Verwandeln Sie die Kapitulation in ein
Machtinstrument.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Was uns im Reich der Macht oft in Schwierigkeiten bringt, ist unsere eigene
Uberreaktion auf die Schachziige unserer Feinde und Rivalen. Jene
Uberreaktion schafft Probleme, die wir hatten vermeiden kénnen, wenn wir
verniinftiger gehandelt hétten. Auflerdem fallt unser Ungestiim auf uns
zuriick, denn der Gegner wird dann ebenfalls eine Uberreaktion zeigen.
Unsere erste, instinkthafte Reaktion besteht immer darin, Aggression mit
einer anderen Aggression zu vergelten. Doch wenn Sie das nichste Mal
jemand in die Enge treibt und Sie feststellen, dass Sie so zu reagieren
beginnen, versuchen Sie einmal Folgendes: Leisten Sie keinen Widerstand,
kdmpfen Sie nicht, sondern ergeben Sie sich, halten Sie auch die andere
Wange hin, verneigen Sie sich. Sie werden feststellen, dass dies oft das
Verhalten der anderen neutralisiert — sie erwarten, ja wollen, dass Sie mit
Gewalt reagieren, und wenn Ihr Widerstand ausbleibt, sind sie verwirrt und
vernachlassigen die Verteidigung. Indem Sie sich ergeben, kontrollieren Sie
in Wirklichkeit die Situation, weil Thre Kapitulation Teil des umfassenderen
Plans ist, sie einzulullen und glauben zu machen, dass sie Sie besiegt haben.

Wenn der Grof$grundbesitzer vorbeigeht, verbeugt sich der weise Bauer tief und furzt heimlich.
ATHIOPISCHES SPRICHWORT

Das ist der Kern der Kapitulationstaktik: Innerlich bleiben Sie standhatt,
nach auflen hin beugen Sie sich. Weil Ihre Feinde keinen Grund mehr haben,
Thnen zu ziirnen, sind sie oft orientierungslos. Und es ist unwahrscheinlich,
dass sie mit mehr Gewalt reagieren, weil Sie ja eben nicht mit Gewalt
reagiert haben. Stattdessen gewinnen Sie Zeit und Spielraum, Thre
Gegenziige zu planen, mit denen Sie die anderen schlief3lich niedermachen.
In der Schlacht der Intelligenz gegen die Brutalitdt und Aggression ist die
Kapitulationstaktik eine iiberlegene Waffe.

Voltaire lebte zu einer Zeit im Londoner Exil, als dort der Hass auf die Franzosen am grofSten war. Als
er eines Tages durch die StrafSen ging, fand er sich von einer wiitenden Menge umringt. »Hdngt ihn!
Hdngt den Franzosen!« schrie sie. Ruhig wandte sich Voltaire mit folgenden Worten an den Pobel:
»Mdnner Englands! Ihr wollt mich téten, weil ich Franzose bin. Bin ich nicht gestraft genug, dass ich



nicht als Engldnder geboren wurde?« Die Menge jubelte ob seiner zuvorkommenden Worte und
geleitete ihn sicher nach Hause.

THE LITTLE, BROWN BOOK OF ANECDOTES HERAUSGEGEBEN VON CLIFTON FADIMAN,
1985

In vielen Fallen ist es besser, sich zu ergeben, statt zu kampfen; angesichts
eines noch machtigeren Gegners und einer todsicheren Niederlage ist es oft
auch besser, sich zu ergeben, statt wegzulaufen. Das Weglaufen rettet Thre
Haut zwar fiir den Moment, doch irgendwann wird der Verfolger Sie
einholen. Wenn Sie sich stattdessen ergeben, haben Sie Gelegenheit, Thren
Feind zu umgarnen und mit Ihren Fangen aus der Néhe zuzuschlagen.

473 v. Chr. verlor im alten China der Konig Goujian von Yue bei der
Schlacht von Fujiao mit einer entsetzlichen Niederlage gegen den Herrscher
von Wu. Goujian wollte fliehen, doch sein Berater sagte ihm, er solle sich
ergeben und sich in die Dienste des Herrschers von Wu begeben; in dieser
Position konnte er den Mann studieren und Racheplane schmieden. Goujian
folgte diesem Rat, iibergab dem Herrscher von Wu alle seine Reichtiimer und
arbeitete fortan in den Stillen des Eroberers als der niedrigste seiner Diener.
Drei Jahre lang erniedrigte er sich selbst vor dem Herrscher, der ihm dann,
von seiner Loyalitét schlief3lich iberzeugt, die Heimkehr erlaubte. Im Stillen
jedoch hatte Goujian diese drei Jahre damit verbracht, Informationen zu
sammeln und Plane zu machen, wie er sich rachen konnte. Als das
Koénigreich Wu unter einer schrecklichen Diirreperiode litt und von inneren
Unruhen geschwacht war, stellte Goujian eine Armee zusammen, fiel in das
Land ein und trug mit Leichtigkeit den Sieg davon. Das ist die Macht, die der
Kapitulation innewohnt: Sie gibt Ihnen Zeit und Flexibilitat, um einen
vernichtenden Gegenschlag zu planen. Ware Goujian weggelaufen, hatte
sich ihm diese Gelegenheit nicht geboten.

Die Macht ist standig in Fluss — und weil das Spiel um sie ein Kampf mit
flieBenden Fronten ist, werden sich die an der Macht so gut wie immer
irgendwann auf dem absteigenden Ast wiederfinden. Wenn Sie
voriibergehend geschwicht sind, ist die Kapitulationstaktik das perfekte
Mittel, irgendwann wieder nach oben zu kommen: Sie verbirgt Thre
Ambitionen, sie lehrt Sie Geduld und Selbstbeherrschung — entscheidende



Faktoren bei diesem Spiel —, und sie bringt Sie in die bestmogliche Position,
aus einem plotzlichen Ausrutscher Ihres Gegners Vorteil zu ziehen. Wenn Sie
weglaufen oder Widerstand leisten, konnen Sie auf lange Sicht nicht
gewinnen. Wenn Sie sich ergeben, werden Sie nahezu mit Sicherheit eines
Tages der Sieger sein.

Symbol: eine Eiche. Die Eiche, die dem Wind trotzt,
verliert einen Ast nach dem anderen, und ohne sie
geht dann auch der Stamm ein. Die Eiche, die sich
dem Wind beugt, lebt ldnger, ihr Stamm wird dicker,
ihre Wurzeln reichen tiefer, sie ist zaher.

Garant: Thr habt gehort, dafl gesagt worden ist: Auge
fir Auge und Zahn fir Zahn. Ich aber sage euch:
Leistet dem, der euch etwas Boses antut, keinen
Widerstand, sondern wenn dich einer auf die rechte
Wange schlagt, dann halt ihm auch die andere hin.
Und wenn dich einer vor Gericht bringen will, um dir
das Hemd wegzunehmen, dann laf§ ihm auch den
Mantel. Und wenn dich einer zwingen will, eine
Meile mit ihm zu gehen, dann geh zwei mit ihm.
(Jesus Christus in Matthaus 5,38-41)
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KONZENTRIERE DEINE
KRAFTE

WAS HEISST DAS?

Schonen Sie Ihre Energien, indem Sie sie auf den
entscheidenden Punkt biindeln. Sie gewinnen mehr,
wenn Sie in einer ergiebigen Mine tief schiirfen, als
wenn Sie von einem diirftigen Tagebau zum ndchsten
eilen: Intensives Arbeiten ist immer besser als
extensives. Wenn Sie nach Macht streben, wenn Sie
nach oben kommen wollen, dann suchen Sie sich den
entscheidenden Patron — die fette Kuh, die Ihnen noch
lange Milch geben wird.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Die Welt wird von immer grofierer Zersplitterung geplagt — innerhalb von
Landern, politischen Gruppen, Familien, sogar Individuen. Wir leben in
einem Zustand totaler Zerstreuung und Zerfledderung, sind kaum in der
Lage, unseren Verstand in eine Richtung zu lenken, ehe wir schon wieder in
tausend andere gezogen werden. Konflikte sind in der modernen Welt
zahlreicher als je zuvor, und Konflikte sind zu einem integralen Bestandteil
unseres Lebens geworden.

Die Losung besteht in einer Art des Riickzugs nach innen, in die
Vergangenheit, zu konzentrierteren Formen des Denkens und Handelns.
Napoleon wusste, dass es sich lohnt, die eigenen Krafte auf den schwachsten
Punkt des Feindes zu konzentrieren; hierin lag der Grund fiir seinen Erfolg
auf dem Schlachtfeld. Doch auch die Kraft seines Willens und seines
Verstandes modellierte er nach diesem Gedanken. Zielstrebig einen einzigen
Zweck zu verfolgen, sich vollkommen auf das Ziel zu konzentrieren und
diese Qualitaten gegen Menschen zu wenden, die nicht so fokussiert
handeln, die sich der Zerstreuung hingeben — solche Pfeile werden jedes Mal
den Weg zum Opfer finden und den Feind iiberwaltigen.

Die beste Strategie ist: immer recht stark sein, zuerst iiberhaupt und demndchst auf dem
entscheidenden Punkt. Daher gibt es... kein hoheres und einfacheres Gesetz fiir die Strategie, als das:
seine Krdfte zusammenzuhalten... es muss die gleichzeitige Anwendung aller fiir einen Stof
bestimmten Krdfte als ein Urgesetz des Krieges erscheinen.

VOM KRIEGE VON CARL VON CLAUSEWITZ, 1780-1831

Casanova schrieb seinen Erfolg der Fahigkeit zu, sich auf ein einziges Opfer
zu konzentrieren und es so lange zu bestiirmen, bis es sich ergab. Er konnte
sich der Frau, die er begehrte, vollstandig ausliefern, und das machte ihn so
auflerordentlich verfuhrerisch. Wahrend der Wochen oder Monate, die eine
solche Frau in seinem Umfeld verbrachte, dachte er an nichts anderes. Als er
in den beriichtigten Bleikammern des Dogenpalasts in Venedig gefangen war
— aus diesem Gefangnis war noch niemand entkommen —, konzentrierte er
sich Tag fiir Tag auf nichts anderes als seine Flucht. Und als man ihn in eine
andere Zelle verlegte und damit Monate des heimlichen Grabens umsonst



gewesen waren, lief§ er sich nicht entmutigen; hartnéackig verfolgte er sein
Ziel, und schliefilich gelang ihm die Flucht. Er habe immer daran geglaubt,
schrieb er spater, dass ein Mann, wenn er sich etwas in den Kopf setzt und
sich einzig mit dessen Durchfithrung beschéftigt, Erfolg haben muss, auch
wenn die Schwierigkeiten noch so grof3 seien. Solch ein Mann werde zum
Grofiwesir oder Papst.

In der Welt der Macht brauchen Sie stdndig die Hilfe anderer Menschen,
in der Regel solcher, die machtiger sind als Sie. Nur ein Narr wechselt
flatterhaft von einer Person zur néchsten, weil er glaubt, dass eine breite
Basis ihm das Uberleben besser sichert. Aus dem Gesetz der Konzentration
folgt zwingend, dass Sie viel Energie sparen und mehr Macht erlangen
konnen, indem Sie sich an eine einzige, geeignete Quelle der Macht heften.
Der Wissenschaftler Nikola Tesla ruinierte sein Leben, weil er glaubte, er
konne sich irgendwie seine Unabhangigkeit bewahren, wenn er sich nicht
einem einzelnen Herrn verpflichtete. Er wies sogar J. P. Morgan zuriick, der
ihm einen bestens dotierten Vertrag anbot. Letztlich bedeutete Teslas
»Unabhangigkeit«, dass er sich nicht an einen einzelnen Patron wenden
konnte, sondern stdndig um ein ganzes Dutzend von ihnen
herumscharwenzeln musste. Gegen Ende seines Lebens sah er seinen Fehler
ein. Irgendwann wird ein einziger Patron Ihre Loyalitat schitzen lernen und
von Thren Diensten abhéngig werden; auf lange Sicht dient der Herr dem
Sklaven.

Uberhaupt hiiten Sie sich vor Zersplitterung und halten Sie Ihre Krdifte zusammen... Das Talent glaubt
freilich, es konne das auch, was es andere Leute tun sieht, allein es ist nicht so und es wird sein Faux-
frais bereuen.

JOHANN WOLFGANG VON GOETHE, 1749-1832

Letztlich existiert Macht immer in konzentrierter Form. Bei jeder
Organisation muss unvermeidlicherweise eine kleine Gruppe die Faden in
der Hand halten. Und oft sind es nicht diejenigen mit den hochtrabenden
Titeln. Sie mussen herausfinden, wer das Ganze lenkt, wer hinter den
Kulissen der wahre Regisseur ist. Im frithen 17. Jahrhundert stellte Richelieu
zu Beginn seines Aufstiegs in der franzosischen Politik fest, dass nicht Konig



Ludwig XIII. die Entscheidungen traf, sondern dessen Mutter. Und so heftete
er sich an ihre Fersen und katapultierte sich durch die Range der Hoflinge
hinauf bis ganz nach oben.

Es reicht, einmal auf eine Olquelle zu stoflen — Thr Reichtum und Thre
Macht werden fiir den Rest Thres Lebens gesichert sein.

Symbol: der Pfeil. Sie konnen mit einem Pfeil nicht
zwei Ziele zugleich treffen. Wenn Ihre Gedanken
schweifen, treffen Sie den Feind nicht ins Herz.
Verstand und Pfeil miissen eins sein. Nur mit dieser
Konzentration der mentalen und physischen Krafte
kann Ihr Pfeil das Opfer treffen — mitten ins Herz.

Garant: Das Intensive hoher als das Extensive
schatzen. Die Vollkommenheit besteht nicht in der
Quantitat, sondern in der Qualitat... Das Extensive
allein fithrt nie tiber die Mittelméfligkeit hinaus, und
es ist ein Leiden der universellen Kopfe, daf} sie, um
in Allem zu Hause zu seyn, es nirgends sind.
Hingegen ist das Intensive, woraus die Vortrefflichkeit
entspringt, und zwar eine heroische, wenn in
erhabener Gattung. (Baltasar Gracian, 1601-1658)



GESETZ

24

SPIELE DEN PERFEKTEN
HOFLING

WAS HEISST DAS?

In der Welt des perfekten Héflings dreht sich alles um
Macht und politisches Geschick. Er beherrscht die
Kunst des indirekten Vorgehens; er schmeichelt,
erweist seinem Herrn und Meister die Ehre und
beansprucht Macht iiber andere nur auf beildufigste,
eleganteste Weise. Beachten Sie alle Regeln dieser
Kunst, dann sind Ihrem Aufstieg bei Hofe keine
Grenzen gesetzt.



DIE GESETZE DER HOFISCHEN KULTUR

Ein Mensch, der sich auf den Hof versteht, ist ein Herr seiner Bewegung, seiner Blicke, seiner Mienen;
er ist undurchdringlich, unergriindbar; er weifs schlimmem Tun einen angenehmen Schein zu geben,
ldchelt seinen Feinden zu, bezwingt seine Laune, verhehlt seine Leidenschaften, verleugnet sein Herz,
spricht und handelt wider seine Gefiihle.

JEAN DE LA BRUYERE, 1645-1696

Vermeide Protzerei. Es ist nie klug, zu viel Autheben um die eigene Person
zu machen oder zu viel Aufmerksamkeit auf die eigenen Handlungen zu
lenken. Je mehr Sie iiber Ihre Taten sprechen, desto verdachtiger machen Sie
sich. Sie rufen damit gentigend Neid hervor, um Verrat und ein Messer im
Riicken zu provozieren.

Praktiziere Nonchalance. Erwecken Sie nie den Eindruck, dass Sie hart
arbeiten. Es muss ganz natiirlich wirken, wenn Sie Thre Talente entfalten,
und mit einer Leichtigkeit geschehen, dass die Menschen Sie fiir ein Genie
halten und nicht fiir einen Workaholic. Es ist besser, wenn die anderen
bewundern, mit welcher Anmut Sie Ihre Leistungen erbringen, als dass sie
sich fragen, warum das so viel Arbeit ist.

Knausere mit Komplimenten. Vielleicht sieht es so aus, als konnten die
tiber Thnen gar nicht genug Schmeicheleinheiten bekommen, aber wenn man
etwas zu freigebig verteilt — auch wenn es etwas Gutes ist —, verliert es an
Wert. Lernen Sie, Thren Herrn indirekt zu umschmeicheln — indem Sie
beispielsweise [hren eigenen Beitrag herunterspielen, damit er umso grofier
dasteht.

Sorge dafiir, dass man dich bemerkt. Das ist das Paradoxon: Sie diirfen
nicht zu ostentativ auftreten, doch gleichzeitig miissen Sie alles so
arrangieren, dass man Sie bemerkt. Die Chance zu solch einem Aufstieg
bekommen Sie nicht, wenn Ihr Herr Sie in der Menge der Hoflinge gar nicht
bemerkt. Das zu bewerkstelligen ist eine Kunst. Zu Beginn geht es oft
darum, Uberhaupt erst einmal gesehen zu werden — im wortlichen Sinn.
Achten Sie also auf Thre aufiere Erscheinung, und sorgen Sie dafiir, dass Thr



Stil und damit Thr Image unverwechselbar — subtil unverwechselbar —
werden.

Wechsle Stil und Sprache, je nachdem, mit wem du es zu tun hast. Der
Irrglaube an die Gleichheit — die Vorstellung, dass man als ein Ausbund an
Zivilisiertheit dasteht, wenn man mit allen anderen unabhangig von ihrer
gesellschaftlichen Stellung auf dieselbe Weise spricht — ist ein schrecklicher
Fehler. Die unter [hnen werden das als eine Form der Herablassung
betrachten, was es ja auch ist, und die iber Ihnen werden Sie damit vor den
Kopf stofien, auch wenn diese das vielleicht nicht zugeben. Thren Stil und
Ihre Redeweise miissen Sie dem jeweiligen Gegeniiber anpassen. Das
bedeutet nicht, zu liigen, sondern zu schauspielern, und schauspielern ist
eine Kunst, keine Gottesgabe.

Uberbringe nie eine schlechte Nachricht. Der Konig ldsst den Boten toten,
der schlechte Nachrichten bringt: Das ist zwar ein Klischee, aber es ist etwas
Wahres dran. Sie miissen kampfen und notfalls ligen und betriigen, um
sicherzustellen, dass die Biirde, eine schlechte Nachricht zu iiberbringen,
einem Kollegen zufillt, niemals Thnen.

Diene dich deinem Herrn nie als Freund oder Intimus an. Er will keinen
Freund anstelle eines Untergebenen, er will einen Untergebenen. Nahern Sie
sich ihm nie auf zu vertrauliche Weise, und bieten Sie sich ihm nie als die
beste Wahl an — das zu entscheiden ist sein Vorrecht.

Kritisiere die iiber dir nie direkt. Das scheint auf der Hand zu liegen, aber
es gibt oft Situationen, da eine gewisse Art von Kritik notig ist — nichts zu
sagen oder keinen Rat zu erteilen wére in anderer Hinsicht riskant. Sie
missen jedoch lernen, Thren Rat wie Thre Kritik so indirekt und so hoflich
wie moglich in Worte zu fassen.

Bitte die iiber dir nur selten um einen Gefallen. Nichts irritiert einen
Herrn mehr, als die Bitte eines anderen abschlagen zu miissen. Das weckt
Groll und Schuldgefiihle in ihm. Bitten Sie so selten wie moglich um eine



Vergiinstigung, und lernen Sie zu erkennen, wann Sie authéren miissen. Und
am wichtigsten: Bitten Sie nie im Namen einer anderen Person um einen
Gefallen, schon gar nicht im Namen eines Freundes.

Mache keine Witze iiber Aussehen oder Geschmack. Witz und eine
humorvolle Grunddisposition sind wesentliche Qualititen eines guten
Hoflings, und gelegentlich ist sogar ein gewisses Maf} an Vulgaritat
angemessen. Doch machen Sie nie Spafie iiber das Aussehen oder den
Geschmack anderer; das sind zwei hochsensible Bereiche, vor allem bei
denen iiber Thnen.

Sei nicht der Zyniker des Hofes. Bewundern Sie die Leistungen anderer.
Wenn Sie die Thnen Gleichgestellten oder Nachgeordneten standig
kritisieren, farbt einiges von dieser Kritik auf Ihre Person ab und schwebt
wie eine graue Wolke iiber Ihnen, wo immer Sie hingehen. Die Leute
werden bei jedem neuen zynischen Kommentar aufstohnen und sich tiber
Sie argern. Indem Sie Bewunderung — nicht zu viel - fiir die Leistungen
anderer Leute zum Ausdruck bringen, lenken Sie paradoxerweise die
Aufmerksambkeit auf sich.

Beobachte dich selbst. Der Spiegel ist eine wunderbare Erfindung; ohne ihn
wiirden Sie sich gegen Schonheit und Etikette schwer versiindigen. Sie
brauchen aber auch fiir Ihre Handlungen einen Spiegel. Gelegentlich konnen
das andere Menschen sein, die Thnen erzdhlen, was sie in IThnen sehen, aber
das ist nicht die verlasslichste Methode: Sie miissen der Spiegel sein, Ihren
Verstand trainieren, sich so zu sehen, wie andere Sie sehen. Verhalten Sie
sich zu unterwiirfig? Versuchen Sie zu sehr zu gefallen? Seien Sie der
Beobachter Threr selbst, dann werden Sie eine Unmenge Fehler vermeiden.

Meistere deine Gefiihle. Wie ein grofler Schauspieler miissen Sie lernen,
auf Kommando zu weinen oder zu lachen, wenn es die Situation verlangt.
Sie miissen in der Lage sein, Arger und Frustration zu verbergen und
Zufriedenheit und Zustimmung zu heucheln. Seien Sie stets Herr Thres
eigenen Gesichts.



Pass dich dem Zeitgeist an. Eine kleine Vorliebe fiir die Vergangenheit zu
entwickeln kann charmant wirken, solange Sie eine Periode wéhlen, die
mindestens zwei Jahrzehnte zuriickliegt; die Mode von vor zehn Jahren zu
tragen wire grotesk, solange Sie sich nicht in der Rolle des Hofnarren
wohlfithlen. IThr Denken aber muss mit dem Zeitgeist Schritt halten, selbst
wenn er bei Thnen wunde Punkte beriihrt. Wenn Sie jedoch zu weit
vorausdenken, wird Sie niemand verstehen.

Sei ein Quell der Freude. Das ist entscheidend. Ganz offensichtlich liegt es
im Wesen des Menschen, dass wir das Unangenehme und Hassliche fliehen,
wahrend wir von dem Angenehmen und der Aussicht auf Vergniigungen
wie Motten vom Licht angezogen werden. Von diesem Gesetz gibt es
Abstufungen: Nicht jedem liegt die Rolle des Favoriten, nicht jeder ist mit so
viel Charme und Geist gesegnet. Doch unsere unangenehmen Eigenschaften
konnen wir alle unter Kontrolle halten und sie wenn nétig verbergen.

Hoflichkeit ist Klugheit; folglich ist Unhéflichkeit Dummobeit: sich mittelst ihrer unnéthiger- und
muthwilligerweise Feinde machen ist Raserei, wie wenn man sein Haus in Brand steckt. Denn
Hoflichkeit ist, wie die Rechenpfennige, eine offenkundig falsche Miinze: mit einer solchen sparsam zu
seyn, beweist Unverstand; hingegen Freigebigkeit mit ihr Verstand... Wie das Wachs, von Natur hart
und sprode, durch ein wenig Wirme so geschmeidig wird, daf3 es jede beliebige Gestalt annimmt; so
kann man selbst storrische und feindsdlige Menschen, durch etwas Hoflichkeit und Freundlichkeit,
biegsam und gefillig machen. Sonach ist die Hoflichkeit dem Menschen, was die Wdrme dem Wachs.

ARTHUR SCHOPENHAUER, 1788-1860
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ERSCHAFFE DICH NEU

WAS HEISST DAS?

Akzeptieren Sie nicht die Rolle, die die Gesellschaft
Ihnen aufzwingt. Erschaffen Sie sich neu, indem Sie
sich eine Identitdt zimmern, die Aufmerksamkeit
erregt, die das Publikum nie langweilt. Bestimmen Sie
Ihr Image selbst, statt andere es definieren zu lassen.
Sorgen Sie fiir Dramatik in Ihrem dffentlichen
Auftreten und Wirken: Sie erscheinen iiberlebensgrof3,
und Ihre Macht mehrt sich.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Die Personlichkeit, mit der Sie scheinbar geboren wurden, ist nicht
notwendigerweise das, was Sie sind; jenseits der ererbten Charakteristika
haben Ihre Eltern, Ihre Freunde und andere Bezugspersonen dazu
beigetragen, Ihren Charakter zu formen. Die Méachtigen sehen sich vor die
prometheische Aufgabe gestellt, die Kontrolle iiber diesen Prozess zu
erlangen, anderen die Moglichkeit zu versagen, sie zu formen und
einzugrenzen. Schaffen Sie sich einen neuen Charakter — den der Macht. An
sich selbst zu arbeiten wie mit Ton muss eine Threr grofiten und
vergniiglichsten Lebensaufgaben werden. Im Grunde werden Sie dadurch zu
einem Kunstler — einem Kiinstler, der sich selbst erschafft.

Wer in der alten Hauptstadt der Welt [Rom] sein Gliick zu machen berufen ist, der muss ein
Chamdleon sein, dessen Haut in allen Farben seiner Umgebung zu schillern vermag, er muss ein
Proteus sein, der alle Gestalten anzunehmen weif3. Geschmeidig muss er sein, einschmeichelnd, falsch,
undurchdringlich, oft niedrig, voll hinterlistiger Offenherzigkeit; stets muss er sich stellen, weniger zu
wissen, als er wirklich weif3; er muss nur einen Ton der Stimme haben, muss geduldig sein, seine
Gesichtsziige in der Gewalt haben, kalt wie Eis sein, wihrend ein anderer an seiner Stelle auflodern
wiirde. Fehlt ihm ungliicklicherweise die Religion des Herzens — was bei einem Charakter der
geschilderten Art anzunehmen ist —, so muss er verstandesmdfig religios sein und muss friedfertig,
wenn er ein ehrlicher Mann ist, die Krdnkung ertragen, sich selber als Heuchler anerkennen zu
miissen. Verabscheut er ein solches Verhalten, so muss er Rom verlassen und anderswo sein Gliick zu
machen suchen. Er gehe nach England. Ich weif$ nicht, ob ich mich damit riihme oder mich beschuldige:
von allen diesen Eigenschaften besaf3 ich nur jene Gefilligkeit, die alleinstehend ein Fehler ist.

GESCHICHTE MEINES LEBENS VON GIACOMO CASANOVA, 1725-1798

Der erste Schritt auf dem Weg zur Selbsterschaffung ist die
Selbstbeobachtung — machen Sie sich bewusst, dass Sie ein Schauspieler sind,
bestimmen Sie Ihr Erscheinungsbild und kontrollieren Sie Thre Gefiihle.
Diderot sagte: Wer immer aufrichtig ist, ist ein schlechter Schauspieler.
Menschen, die in Gesellschaft immer das Herz auf der Zunge tragen, sind
peinlich und langweilig. Dass sie es ernst meinen, steht aufier Frage; es ist
aber schwer, sie ernst zu nehmen. Wer 6ffentlich heult, mag voriibergehend
Sympathie erwecken, doch die kann leicht in Irritation und Verachtung ob
ihrer Selbstbezogenheit umschlagen.



Gute Schauspieler haben sich besser unter Kontrolle. Sie spielen Ernst und
Aufrichtigkeit, sie konnen zu Trénen rithren und Leidenschaften wecken,
ohne diese Gefiihle zu empfinden. Sie externalisieren Emotionen in einer
Form, die andere verstehen. Das Aufgehen des Schauspielers in seiner Rolle
ist im wirklichen Leben ein fataler Fehler. Kein Herrscher oder Fiihrer
konnte seinen Part wohl ausfiillen, wenn alle Gefiihle, die er zeigt, echt sein
miussten. Lernen Sie also, sich selbst zu beherrschen. Ubernehmen Sie die
Plastizitat des Schauspielers, der sein Gesicht je nach verlangter Emotion
modelliert.

Der zweite Schritt auf dem Weg zur Selbsterschaffung ist das Kreieren
eines denkwiirdigen Charakters, der Aufmerksamkeit erheischt und die
anderen Akteure auf der Biihne tiberragt. Das war das Spiel, das Abraham
Lincoln betrieb. Einen einfach gestrickten, ehrlichen Mann vom Land, so
wusste er, hatte Amerika als Prasident noch nie gehabt, aber man wiirde ihn
voll Freude wahlen. Obwohl viele dieser Qualitiaten ihm von Natur aus zu
eigen waren, iibertrieb er sie spielerisch — mit Hut, Anzug, Bart. (Kein
Prasident vor ihm hatte jemals einen Bart getragen.)

Zu einem guten Schauspiel gehort jedoch mehr als nur ein interessantes
Aufleres oder ein einziger herausragender Moment. Dramatik entwickelt sich
in der Zeit — sie ist ein sich entfaltendes Ereignis. Rhythmus und Timing
sind von entscheidender Bedeutung. Und eines der wichtigsten Elemente zur
Entfaltung einer dramatischen Wirkung ist die Spannung. Um das Publikum
zu fesseln, miissen Sie die Ereignisse sich langsam entfalten lassen und sie
dann nach einem von Thnen vorgegebenen Tempo und Muster
beschleunigen. Grofle Herrscher wie Napoleon oder Mao Tse-tung haben mit
ihrem theatralischen Timing immer wieder ihr Publikum iiberrascht und
unterhalten.

Denken Sie aber daran, dass zu viel des Guten auch kontraproduktiv sein
kann. Es lauft auf dasselbe hinaus, wie zu viel Energie darauf zu
verschwenden, Aufmerksamkeit zu erregen. Der Schauspieler Richard
Burton entdeckte zu Anfang seiner Karriere, dass er die Aufmerksamkeit von
den anderen Schauspielern ablenken und auf sich ziehen konnte, indem er
vollig still auf der Bithne stand. Eindeutig kommt es weniger darauf an, was



Sie tun, als vielmehr, wie Sie es tun. Anmut und eine bezwingende Ruhe
bringen auf der sozialen Bithne viel mehr ein, als wenn Sie Thren Part
tibertreiben und zu sehr in Bewegung sind.

SchlieBlich: Uben Sie viele Rollen ein, seien Sie, was immer der
Augenblick erfordert. Passen Sie Thre Maske der Situation an, proteisch
mussen die Gesichter sein, die Sie aufsetzen. Bismarck beherrschte dieses
Spiel perfekt: Gegeniiber einem Liberalen war er ein Liberaler, gegeniiber
einem Falken war er ein Falke. Er war nicht zu fassen, und wer nicht zu
fassen ist, der kann nicht gefressen werden.

Symbol: der griechische Meergott Proteus. Seine
Macht griindete sich auf die Fahigkeit, seine Gestalt
nach Belieben zu verwandeln. Als Menelaos, der
Bruder des Agamemnon, sich seiner zu bemachtigen
versuchte, verwandelte sich Proteus in einen Lowen,
in eine Schlange, einen Panther, einen Eber, in
flieBendes Wasser und schliefSlich in einen Baum.

Garant: Sich Allen zu fligen zu wissen: ein kluger
Proteus: gelehrt mit dem Gelehrten, heilig mit dem
Heiligen. Eine grof3e Kunst, um Alle zu gewinnen:
denn die Uebereinstimmung erwirbt Wohlwollen.
Man beobachte die Gemiither und stimme sich nach
dem eines Jeden. Man laf3e sich vom Ernsten und
vom Jovialen mit fortreifien, indem man eine
politische Verwandlung mit sich vornimmt. (Baltasar
Gracian, 1601-1658)
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MACHE DIR NICHT DIE
FINGER SCHMUTZIG

WAS HEISST DAS?

Geben Sie sich so zivilisiert und effizient wie méglich:
Keine Fehler und keine Missetaten diirfen Ihre weif3e
Weste beflecken. Verschaffen Sie sich ein makelloses
Erscheinungsbild, indem Sie andere zu Handlangern
und Siindenbocken machen, hinter denen Sie Ihre
eigenen Machenschaften verstecken kénnen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Gelegentliche Fehler sind unvermeidlich — die Welt ist einfach zu
unberechenbar. Menschen an der Macht werden jedoch nicht von ihren
Fehlern zu Fall gebracht, sondern von der Art und Weise, wie sie mit ihnen
umgehen. Wie Chirurgen miissen Sie den Tumor schnell und ein fiir alle Mal
wegschneiden. Ausfliichte und Entschuldigungen sind fiir eine so heikle
Operation viel zu stumpfe Werkzeuge; Machtige meiden sie. Mit
Entschuldigungen wecken Sie blof3 alle moglichen Zweifel hinsichtlich Threr
Kompetenz, Ihrer weiteren Plane und mdglicher anderer Fehler, die Sie nicht
eingestanden haben. Ausfliichte stellen niemanden zufrieden, und bei einer
Entschuldigung fiihlt sich keiner wohl. Der Fehler verschwindet dadurch
nicht; er vertieft und festigt sich blofl. Schneiden Sie ihn besser unverziiglich
heraus, lenken Sie die Aufmerksamkeit von sich ab und fokussieren Sie sie
auf einen passenden Stindenbock, ehe die anderen Zeit finden, iiber Thre
Verantwortung beziehungsweise iber Thre mogliche Inkompetenz
nachzudenken.

Es empfiehlt sich, als Siindenbock ein mdglichst unschuldiges Opfer zu
suchen. Solche Leute sind meist nicht méachtig genug, um sich zu wehren,
und ihre naiven Proteste wirken, als protestierten sie zu heftig — mit anderen
Worten, als seien sie Anzeichen fiir ihre Schuld. Passen Sie jedoch auf, dass
Sie keinen Martyrer schaffen. Es ist wichtig, dass Sie das Opfer bleiben, der
bemitleidenswerte Fiithrer, der von all den Inkompetenten um sich herum im
Stich gelassen wurde. Wenn der Siindenbock zu schwach erscheint und seine
Bestrafung zu grausam, sind am Ende Sie vielleicht das Opfer Ihrer eigenen
Inszenierung. Manchmal miissen Sie sich als Siindenbock einen Méchtigeren
suchen — einen, der auf lange Sicht weniger Sympathien wecken wird.

Immer wieder hat die Geschichte gezeigt, dass es Sinn macht, einen
Nahestehenden zum Siindenbock zu machen. Das ist als der »Sturz des
Favoriten« bekannt.

Als Anfihrer diirfen Sie sich die Hinde nie durch héssliche Aufgaben oder
blutige Geschiafte beschmutzen, alles, das Ihre hohe Stellung schlecht
aussehen lasst oder als Missbrauch wahrgenommen wird. Die Macht kann
andererseits nicht iberleben, ohne dass standig Feinde zerschmettert werden



— immer wieder miissen kleine, schmutzige Jobs erledigt werden, damit Sie
an der Macht bleiben. Sie brauchen einen Handlanger, jemand, der die
dreckige und gefahrliche Arbeit fiir Sie erledigt. Wie ein Siindenbock wird
der Handlanger Thnen helfen, Thren makellosen Ruf zu bewahren.

In der Regel wird das eine Person sein, die nicht Threm unmittelbaren
Umfeld angehort, und der aus diesem Grund héchstwahrscheinlich nicht
aufgehen wird, dass sie nur benutzt wird. Solche Gimpel lassen sich in der
Regel leicht finden — Menschen, denen es Spafl macht, Thnen einen Gefallen
zu tun, vor allem wenn als Gegenleistung mal ein, zwei Knochen fiir sie
abfallen. Sie erledigen Dinge fiir Sie, die sie fiir v6llig harmlos, zumindest
aber fiir gerechtfertigt halten, in Wirklichkeit aber rdumen sie Thnen Gegner
aus dem Weg, verbreiten die Informationen, mit denen Sie sie gefittert
haben, graben Menschen das Wasser ab, von denen sie nicht wissen, dass sie
Thre Rivalen sind, treiben Ihre Sache ungewollt weiter voran, wobei sie sich
die Finger schmutzig machen, wéahrend die IThren makellos rein bleiben.

Am einfachsten, aber effektivsten lassen sich Handlanger einsetzen, wenn
es darum geht, Threm Primaropfer gezielt Informationen zukommen zu
lassen. Falsche oder gezielt gestreute Informationen sind ein machtvolles
Werkzeug, vor allem, wenn man sie von einem Gimpel verbreiten lasst, dem
niemand misstraut. Wie Sie merken werden, ist es ganz einfach, das
Unschuldslamm zu spielen und nicht als Quelle der Information in
Erscheinung zu treten.

Was Gunst erwirbt, selbst verrichten, was Ungunst, durch Andre. Durch das erstere gewinnt man die
Liebe, durch das Andre entgeht man dem Uebelwollen... Von Oben kann man nur durch Lohn und
Strafe wirken: da ertheile man das Gute unmittelbar, das Schlimme mittelbar.

BALTASAR GRACIAN, 1601-1658

Sie miissen fur jeden Vorfall einen Ausfithrenden oder einen Uberbringer
von schlechten Nachrichten haben, wihrend Sie selbst nur Freude und frohe
Botschaften iiberbringen.

Symbol: der unschuldige Ziegenbock. Am
Versohnungstag bringt der Hohepriester den Bock in



den Tempel, legt seine Hande auf seinen Kopf und
bekennt die Stinden des Volkes, wodurch er die
Schuld auf das unschuldige Tier iibertragt, welches
dann in die Wiiste gefiihrt und fortgejagt wird,
sodass diese Siinden und die Schande der Menschen
mit ihm verschwinden.

Garant: Dumm ist nicht, wer eine Dummbheit begeht;
sondern wer sie nachher nicht zu bedecken versteht...
Alle Menschen begehn Fehltritte, jedoch mit dem
Unterschiede, dafl die Klugen die begangenen
verhehlen, die Dummen aber die, welche sie erst
begehn wollen, schon zum voraus ligen. Unser
Ansehn beruht auf dem Geheimhalten, mehr als auf
dem Thun: denn nisi caste, tamen caute. (Baltasar
Gracian, 1601-1658)
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BEFRIEDIGE DAS
MENSCHLICHE BEDURFNIS,
AN ETWAS ZU GLAUBEN,
UND FORDERE EINEN KULT
UM DEINE PERSON

WAS HEISST DAS?

Menschen haben das unstillbare Verlangen, an eine
Sache zu glauben. Machen Sie sich zum Objekt dieser
Sehnsucht und bieten Sie ihnen etwas: einen neuen
Glauben. Wdihlen Sie vage, aber duferst
verheifSungsvolle Worte. Stellen Sie Begeisterung iiber
Rationalitdit und Logik. Bieten Sie Ihren Anhdngern
Rituale. Bitten Sie sie, Opfer zu bringen. In einer Zeit
ohne Religion und hehre Ziele wird Ihr neues
Glaubenssystem Ihnen ungeahnte Macht einbringen.



WIE MAN SICH IN FUNF EINFACHEN SCHRITTEN EINE SEKTE
BASTELT

Zum Religionsstifter gehort psychologische Unfehlbarkeit im Wissen um eine bestimmte Durchschnitts-
Art von Seelen, die sich noch nicht als zusammengehdrig erkannt haben.

FRIEDRICH NIETZSCHE, 1844-1900

Wenn Sie nach Méglichkeiten suchen - und das werden Sie sicherlich —, wie
Sie aus der geringsten Anstrengung die grofitmogliche Macht gewinnen
konnen, werden Sie irgendwann auf die sektengleiche Anhangerschaft
stoflen, die zu den effizientesten gehort. Eine grof3e Schar Menschen um sich
herum zu haben erdffnet viele Gelegenheiten fiir Tduschungsmandéver; Thre
Anhénger verehren Sie ja nicht nur, sie werden Sie auch vor Ihren Feinden
verteidigen und auch noch freiwillig die Aufgabe iibernehmen, andere fiir
Thre eben fliigge gewordene kleine Sekte zu gewinnen. Solch eine Macht hebt
Sie in eine andere Sphére: Sie brauchen keine Drohungen und keine
Ausfliichte mehr, um anderen Thren Willen aufzuzwingen. Sie werden
bewundert und kénnen einfach nichts falsch machen.

Eine solche Anhéngerschaft um sich zu scharen halten Sie vielleicht fiir
eine ungeheure Aufgabe, doch im Grunde ist es ganz einfach. Da wir immer
danach gieren, an etwas zu glauben, basteln wir uns aus jedem Mist Heilige
und Glaubensinhalte. Es wiare doch schade, diese Leichtglaubigkeit an
Nutzloses zu verschenken: Machen Sie sich selbst zum Objekt der Verehrung.
Lassen Sie die Leute einen Kult um Sie formen durch folgende fiinf einfache
Schritte.

Schritt 1: Wihle vage Worte, wihle einfache Worte. Um eine Sekte zu
griilnden, miissen Sie zunachst einmal Aufmerksamkeit erregen. Das machen
Sie besser nicht mit Taten, weil die zu offensichtlich und eindeutig sind.
Arbeiten Sie mit Worten, die nebulos und irrlichternd sind. Thre ersten
Reden, Gesprache und Interviews miissen unbedingt zwei Elemente
enthalten: auf der einen Seite das Versprechen von etwas Grof3em,
Transformativem, auf der anderen Seite etwas total Verschwommenes. Diese
Kombination regt ihre Zuhorer zu allen méglichen undefinierbaren Traumen



an, sodass sie dann ihre eigenen Zusammenhange herstellen und das sehen,
was sie sehen wollen.

Die Menschen sind ja so einfiltig und gehorchen so leicht den Bediirfnissen des Augenblicks, dass der,
der betriigen will, immer einen findet, der sich betriigen ldsst.

NICCOLO MACHIAVELLI, 1469-1527

Versuchen Sie Thren Kult als so jung und frisch darzustellen, dass nur wenige
ihn ganz verstehen werden. Wenn Sie es richtig anstellen, wird die
Kombination von vagen Versprechungen, wolkigen, aber verfithrerischen
Konzepten und glithender Begeisterung die Menschen ins Herz treffen, und
eine Gruppe wird sich um Sie scharen.

Schritt 2: Gib dem Visuellen und dem Sinnlichen den Vorzug vor dem
Intellektuellen. Wenn sich die Menschen erst einmal um Sie zu scharen
begonnen haben, bringt das zwei Gefahren mit sich: Langeweile und Skepsis.
Langeweile lasst die Menschen woandershin abwandern; Skepsis gibt ihnen
die Distanz, rational uber das nachzudenken, was Sie ihnen anbieten. Mit
anderen Worten: Die Skepsis bldst den Nebel fort, mit dem Sie so trickreich
Thre Ideen verhiillt haben, sodass sie plotzlich als das dastehen, was sie sind.
Sie missen also dafiir sorgen, dass sich die Leute amiisieren und nicht
langweilen, und Sie miissen sich die Zyniker vom Leib halten.

Am besten gelingt das mit groflem Theater und anderen vergleichbaren
Mitteln. Umgeben Sie sich mit Luxus, blenden Sie IThre Anhanger mit
visuellem Glanz, geben Sie ihnen ein Spektakel, das ihre Augen fesselt. Dann
sehen sie nicht nur nicht die Lacherlichkeit Ihrer Ideen, die Locher in Threm
Glaubenssystem, sondern Sie gewinnen auch noch mehr Aufmerksamkeit,
noch mehr Anhénger.

Schritt 3: Borge dir die Formen organisierter Religion, um deine Gruppe
zu strukturieren. Thre Anhéngerschaft wachst: Es wird Zeit, sie zu
organisieren. Sie muss das als erhebend und zugleich als beruhigend
empfinden. Unzéhlige Glaubige haben jahrhundertelang die Autoritat der
organisierten Religionen nie infrage gestellt, und in unserem angeblich so



aufgeklarten Zeitalter ist es noch immer so. Denken Sie sich Rituale fiir Thre
Anhénger aus; organisieren Sie sie in einer Hierarchie, verleihen Sie ihnen
Namen und Titel, in denen stets das Religiose mitschwingt; verlangen Sie
von ihnen Opfer, die Thre Truhen fiillen und Ihre Macht mehren werden.

Schritt 4: Verheimliche deine Einkommensquelle. Ihre Anhéngerschaft ist
gewachsen, und Sie haben sie wie eine Kirche strukturiert. Ihre Truhen
filllen sich nun mit dem Geld der Glaubigen. Doch Sie diirfen niemals den
Eindruck erwecken, als hétten Sie es auf dieses Geld abgesehen — und auf die
daraus resultierende Macht. Genau an diesem Punkt miissen Sie
verschleiern, woher Sie Thr Einkommen beziehen.

Thre Anhanger wollen glauben, dass ihnen alle moglichen Giiter in den
Schof} fallen, wenn sie Thnen folgen. Umgeben Sie sich daher mit Luxus und
machen Sie sich zum lebenden Beweis fiir die Giiltigkeit Ihres
Glaubenssystems. Enthiillen Sie niemals, dass Ihr Reichtum in Wirklichkeit
den Taschen und Sparstriimpfen Threr Anhénger entstammt; stellen Sie
vielmehr alles so dar, dass es die Richtigkeit [hrer Methoden bestatigt.

Schritt 5: Schaffe eine »Wir gegen sie«-Dynamik. Ihre Sekte ist jetzt grof3
und stark, ein Magnet, der immer mehr Partikel anzieht. Wenn Sie jedoch
nicht aufpassen, macht sich Tragheit breit, und zu viel Zeit und Langeweile
entmagnetisieren die Gruppe. Um Ihre Anhanger zusammenzuhalten,
miissen Sie jetzt das tun, was schon alle anderen Religionen und
Glaubenssysteme zuvor getan haben: eine Dynamik des »wir gegen sie«
schaffen.

Stellen Sie zunachst sicher, dass Ihre Anhdnger tiberzeugt sind, einem
exklusiven Zirkel anzugehoren, der von einem Band gemeinsamer Ziele
geeint wird. Um dieses Band zu festigen, bringen Sie die Vorstellung auf, da
drauflen lauere ein verschlagener Feind, der Sie vernichten will. Wenn Sie
keinen Feind haben, erfinden Sie einen.

Dem Charlatan muss daran gelegen sein, den disponierten Menschentyp, der seine Erfolgsgarantie
bedeutet, zu standardisieren, er soll als Individuum so zahlreich vorkommen, dass er zur Masse wird
und somit einen noch grofleren Spielraum garantiert.



DIE MACHT DES CHARLATANS VON GRETE DE FRANCESCO, 1937
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PACKE AUFGABEN MUTIG
AN

WAS HEISST DAS?

Wenn Sie sich einer Sache unsicher sind, lassen Sie
die Finger davon. Zweifeln und Zogern wiirde die
Durchfiihrung behindern. Angst ist gefdhrlich.
Ergreifen Sie lieber beherzt die Initiative. Von
Wagemut verursachte Fehler lassen sich durch noch
mehr Wagemut korrigieren. Alle bewundern den
Tapferen; niemand verehrt den Feigling.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Die meisten Menschen sind dngstlich. Wir wollen Spannungen und Konflikte
vermeiden, und wir wollen von allen geliebt werden. Wir tiberlegen uns
zwar vielleicht ein beherztes Vorgehen, doch wir setzen das kaum in die Tat
um. Wir fiirchten die Konsequenzen, was andere von uns denken mogen, die
Feindseligkeiten, die wir heraufbeschworen, wenn wir iiber das uns fiir
gewoOhnlich Zustehende hinausgehen.

Unsere Angstlichkeit verkleiden wir zwar gern als Sorge um andere,
denen wir nicht wehtun und die wir nicht beleidigen wollen, doch in
Wirklichkeit steckt das Gegenteil dahinter — wir beschaftigen uns eigentlich
nur mit uns selbst, haben um uns Angst und machen uns Sorgen, wie andere
uns wahrnehmen. Tapferkeit hingegen ist nach auflen gerichtet, und die
Menschen gehen oft leichter damit um, denn sie ist weniger selbstbewusst
und zugleich weniger unterdriickt. Nichts an ihr ist ungeschickt oder
peinlich. Und so bewundern wir die Tapferen und geniefien ihre Gegenwart,
weil ihr Selbstvertrauen uns ansteckt und uns aus unserem Schneckenhaus
und unseren Reflexionen nach aufien zieht.

WIE MAN IN DER LIEBE SIEGT

Ich habe jedoch festgestellt, dass du bei jenen zdgerlich bist, die dein Herz beeindruckt haben. Eine
Biirgerliche mag das goutieren, aber das Herz einer Frau von Welt musst du mit anderen Waffen
angreifen... Ich erkldre dir im Namen der Frauen: Unter uns gibt es keine, die nicht ein wenig
Ungestiim zu grofSer Beddchtigkeit vorzieht. Mdnner verlieren durch Stiimperei mehr Herzen, als sie
durch Ritterlichkeit gewinnen. Je mehr Zogerlichkeit der Liebhaber uns gegeniiber an den Tag legt,
umso mehr sieht sich unser Stolz veranlasst, ihn anzustacheln; je mehr Respekt er vor unserem
Widerstand hat, um so mehr Respekt verlangen wir von ihm. Nur zu gern wiirden wir den Mdnnern
sagen: » Unterstellt uns doch um Himmels willen nicht soviel Tugendhaftigkeit; ihr zwingt uns ja, zu
viel davon zu haben ...« Stindig kdmpfen wir, um die Tatsache zu verbergen, dass wir uns erlaubt
haben, geliebt zu werden. Versetze eine Frau in die Lage, sagen zu kénnen, dass sie sich nur der
Gewalt oder der Uberraschung ergeben hat: Uberzeuge sie, dass du sie hoch genug schdtzt, und dann
werde ich fiir ihr Herz antworten... Ein bisschen mehr Kiihnheit deinerseits wird euch beiden wohltun.
Denke daran, was Monsieur de La Rochefoucauld dir neulich gesagt hat: »Ein verniinftiger Mann, der
verliebt ist, kann sich vielleicht wie ein Verriickter benehmen, aber er sollte und kann sich nicht wie ein
Idiot benehmen.«

NINON DE LENCLOS, 1620-1705



Nur wenige werden kithn geboren. Selbst Napoleon musste sich die
Tapferkeit erst auf dem Schlachtfeld anerziehen, wo sie, wie er wusste, tiber
Leben und Tod entschied. Bei gesellschaftlichen Anldssen war er ungeschickt
und dngstlich, doch er iberwand auch dies und iibte sich in allen
Lebensbereichen in Kithnheit, weil er erkannt hatte, wie viel Macht darin
steckt, wie sie einen Mann buchstéblich grofier machen konnte (selbst wenn
er wie Napoleon in Wirklichkeit ziemlich klein war).

Kuhnheit miussen Sie iiben, und Sie miussen lernen, noch kithner zu
werden. Passende Gelegenheiten finden Sie reichlich. Ein guter
Ausgangspunkt sind meist Verhandlungen, vor allem solche Diskussionen,
bei denen Sie aufgefordert werden, Thren Preis zu nennen. Wie oft verkaufen
wir uns zu billig, indem wir zu wenig verlangen. Als Christoph Kolumbus
den Vorschlag machte, der spanische Hof sollte seine Reise nach Amerika
finanzieren, verband er das mit der irrwitzig kithnen Forderung, den Titel
»Grofladmiral des Ozeans« zu erhalten. Der Hof stimmte zu. Er bekam den
Preis, den er verlangt hatte — er wollte mit Respekt behandelt werden, und
so geschah es. Auch Henry Kissinger wusste, dass sich bei Verhandlungen
kithne Forderungen mehr auszahlen, statt zu Beginn Stiick um Stiick kleine
Konzessionen zu machen und zu hoffen, den anderen auf halbem Weg zu
treffen. Setzen Sie einen hohen Preis fest, und dann erhohen Sie ihn noch
einmal.

Menschen haben einen sechsten Sinn fiir die Schwiachen anderer. Wenn
Sie beim ersten Treffen Ihre Bereitschaft zum Kompromiss, zum
Zuriickstecken, zum Riickzug demonstrieren, locken Sie den Léwen sogar bei
jenen Menschen hervor, die nicht unbedingt blutriinstig sind. Alles hangt
vom ersten Eindruck ab. Nimmt man Sie als Person wahr, die schnell in der
Defensive ist, die verhandlungsbereit und willfahrig ist, wird man Sie ohne
Gnade herumschubsen. Es ist darum das Beste, mit Threm ersten Auftritt
einen bleibenden Eindruck zu schaffen; das Handeln mit Mut zu
kombinieren.

Die beherzte Aktion lasst Sie grofler und machtiger erscheinen, als Sie
sind. Wenn sie plotzlich erfolgt, mit der Heimlichkeit und Schnelligkeit einer
Schlange, erweckt sie umso mehr Angst. Indem Sie durch eine kithne Aktion



einschiichtern, schaffen Sie einen Prazedenzfall: Bei jedem weiteren Treffen
werden die anderen in der Defensive sein, voll Angst vor Ihrem néachsten

Schlag.

Symbol: der Lowe und der Hase. Der Lowe lésst kein
Loch - seine Bewegungen sind zu geschmeidig, seine
Fange sind zu schnell und zu stark. Der dngstliche
Hase versucht alles, der Gefahr zu entkommen, doch
bei seinem uiberstiirzten Versuch, sich zuriickzuziehen
und zu fliehen, geht er nur in die Falle und springt
seinem Feind genau in den Rachen.

Garant: Ich bin aber der Meinung, daf} es besser ist,
draufgangerisch als bedéchtig zu sein. Denn Fortuna
ist ein Weib; um es unterzukriegen, muf} man es
schlagen und stoflen. Man sieht auch, daf} es sich
leichter von Draufgangern bezwingen 1aft als von
denen, die kithl abwagend vorgehen. Daher ist
Fortuna immer, wie jedes Weib, den jungen
Menschen freund; denn diese sind weniger bedachtig
und draufgédngerischer und befehlen ihr mit groflerer
Kiihnheit. (Niccolo Machiavelli, 1469-1527)
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PLANE ALLES BIS ZUM ENDE

WAS HEISST DAS?

Das Ziel ist das Entscheidende. Planen Sie den
ganzen Weg dorthin. Beriicksichtigen Sie alle
mdoglichen Folgen, Hindernisse und Schicksalsschldge,
die Ihre harte Arbeit zunichtemachen oder anderen
die Ehre dafiir eintragen kénnten. Wenn Sie alles bis
zum Schluss planen, kénnen Sie nicht von Zufillen
tiberrascht werden. Dann wissen Sie, wann Sie
aufhéren miissen. Helfen Sie dem Gliick nach.
Bestimmen Sie die Zukunft mit, indem Sie weit
vorausdenken.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Nach der Vorstellung der alten Griechen hatten die Gotter genaue Kenntnis
der Zukunft. Sie sahen bis ins kleinste Detail alles kommen. Die Menschen
hingegen waren Opfer des Schicksals, waren in ihrer Zeit und in ihren
Gefiihlen gefangen und konnten nicht iber die unmittelbaren Gefahren
hinaussehen. Helden wie Odysseus, der iiber den Augenblick hinaus mehrere
Schritte im Voraus planen konnte, schienen dem Schicksal zu spotten und
sich in ihrer Fahigkeit, die Zukunft zu determinieren, den Géttern zu nahern.
Der Vergleich ist noch immer giiltig: Diejenigen von uns, die weiter
vorausdenken und geduldig ihren Plan reifen lassen, scheinen von
gottgleicher Macht erfillt.

Da die meisten Menschen zu sehr im Augenblick gefangen sind, um diese
Art von Vorausschau entwickeln zu konnen, ist die Fahigkeit, unmittelbare
Gefahren wie unmittelbare Freuden ignorieren zu kénnen, gleichbedeutend
mit Macht. Es ist die Macht, die angeborene menschliche Tendenz, auf die
Dinge direkt zu reagieren, zu iiberwinden und sich stattdessen zu trainieren,
einen Schritt zurickzutreten, sich vorzustellen, wie uber die unmittelbare
Vision hinaus das grofie Ganze Gestalt annimmt.

DIE FROSCHE

Als der Teich austrocknete, machten sich zwei Frosche auf den Weg und suchten eine Bleibe. Wie sie
nun an einen Brunnen kamen, war der eine dafiir, ohne weiteres hinunterzuspringen. Der andere aber
meinte: » Wenn nun auch hier das Wasser austrocknet, wie kommen wir dann wieder herauf?« Die
Fabel lehrt uns, nicht uniiberlegt an die Dinge heranzutreten.

LEBENS-KLUGHEIT VON ASOP, 6. JH. V. CHR.

415 v. Chr. griffen die Athener Sizilien an; sie glaubten, dieser Feldzug wiirde
ihnen Reichtiimer, Macht und ein ruhmreiches Ende des 16-jahrigen
Peloponnesischen Krieges einbringen. Sie unterschétzten die Gefahren einer
Invasion so weit von zu Hause; sie sahen nicht voraus, dass die Sizilianer auf
eigenem Grund und Boden nur umso entschlossener kimpfen wiirden und
dass alle Feinde Athens sich gegen sie verbiinden wiirden, und sie erkannten
auch nicht, dass der Krieg an mehreren Fronten zugleich gefithrt werden
musste, sodass sie ihre Kréfte viel zu sehr auseinanderziehen mussten. Die



Invasion Siziliens war ein vollstandiger Fehlschlag und fithrte zur
Zerstorung einer der groflartigsten Kulturen aller Zeiten. Ihr Herz hatte die
Athener in den Untergang gefiihrt, nicht ihr Verstand. Sie sahen nur die
Aussicht auf Ruhm, nicht die Gefahren, die am Horizont lauerten.

Wer weise Frauen nach der Zukunft fragt, gibt ohne es zu wissen, eine innere Kunde vom Kommenden
preis, die tausendmal prdziser ist als alles, was er dort zu horen bekommt.

WALTER BENJAMIN, 1892-1948

»Der gewohnlichste Grund fiir die Fehler der Menschen ist«, schrieb
Kardinal de Retz, »dass sie zu viel Angst vor den gegenwértigen Gefahren
haben und nicht genug vor jenen, die noch in weiter Ferne sind.« Die
entfernten Gefahren, die irgendwo im Hintergrund lauern — wenn wir die
Gestalt annehmen sehen konnen, wie viel Fehler konnen wir dann
vermeiden! Wie viel Plane mogen wir sofort aufgeben, wenn uns klar wiirde,
dass wir eine kleine Gefahr meiden, nur um in eine viel grofiere
hineinzugeraten. Ein Gutteil der Macht resultiert nicht aus dem, was Sie tun,
sondern aus dem, was Sie nicht tun — die Ubersturzten, narrischen Aktionen,
die Sie lieber sein lassen, ehe sie Sie in Schwierigkeiten bringen. Planen Sie
jedes Detail, ehe Sie handeln — und lassen Sie sich nicht von vagen Plénen in
die Irre fithren. Wird das unbeabsichtigte Konsequenzen haben? Werde ich
mir neue Feinde machen? Wird sich ein anderer meiner Arbeit beméchtigen?
Die Dinge gehen sehr viel haufiger ungliicklich als gliicklich aus — also lassen
Sie sich nicht von dem Happy End einlullen, das Ihnen im Geiste vielleicht
vorschwebt.

Wenn Sie mehrere Schritte voraussehen und alle Thre Ziige bis zum Ende
planen, werden Sie nicht langer von Emotionen in Versuchung gefiihrt oder
von der Lust am Improvisieren. Ihre Klarheit befreit Sie von der Angst und
der Unbestimmtheit, die der Hauptgrund sind, warum es so vielen nicht
gelingt, ihre Plane erfolgreich zum Abschluss zu bringen. Haben Sie das
Ende fest im Blick, und dulden Sie keine Abweichung.

Symbol: die Gétter auf dem Olymp. Aus den Wolken
sehen sie auf das Treiben der Menschen herab, und



sie erkennen vorab das Ende all der groflen Traume,
die zu Desastern und Tragddien fithren. Und sie
lachen tiber unsere Unfédhigkeit, iiber den Augenblick
hinauszusehen - iiber den Selbstbetrug, dem wir uns
immer wieder hingeben.

Garant: Wieviel leichter ist es doch, das Boot gar
nicht erst zu betreten, als wieder herunterzukommen!
Wir sollten uns entgegengesetzt zum Schilfrohr
verhalten, das im ersten Aufschielen einen langen
und graden Schaft hervor treibt; dann aber, als wire
es auller Atem und hatte sich erschopft, beginnt es
zahlreiche dicke Knoten zu bilden, gleichsam
Ermiidungsmale, die zeigen, dass es nicht mehr seine
urspriingliche Lebendigkeit und Ausdauer hat. Es ist
daher besser, schon langsam und umsichtig zu
beginnen und uns Atem und Schwungkraft fiir den
entscheidenden Augenblick zu bewahrn, da es auf die
Vollendung unsers Vorhabens ankommt. In
Wirklichkeit jedoch haben wir die Fithrung unsrer
Geschéfte nur anfangs fest im Griff; hernach aber,
einmal in Gang gesetzt, sind sie es, die uns fithren
und mit sich reiflen, und wir miissen ihnen folgen.
(Michel de Montaigne, 1533-1592)
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ALLES MUSS GANZ LEICHT
AUSSEHEN

WAS HEISST DAS?

Was Sie leisten, muss selbstverstandlich und miihelos
wirken. Verbergen Sie, wie viel Plackerei, wie viel
Erfahrung und wie viele clevere Tricks
dahinterstecken. Wenn Sie loslegen, tun Sie es
unangestrengt, als kénnten Sie noch viel mehr leisten.
Widerstehen Sie der Versuchung, zu enthiillen, wie
hart Sie arbeiten — das wirft nur Fragen auf. Bringen
Sie niemandem Ihre Tricks bei, sonst werden sie
gegen Sie verwandt.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Die ersten Vorstellungen von Macht entwickelte die Menschheit anhand
primitiver Naturerlebnisse — ein Blitz am Himmel, eine plotzliche Flut, das
Ungestiim eines wilden Tieres. Solche Krifte erforderten kein Nachdenken,
keine Vorausplanung - sie erschreckten uns einfach mit ihrer plétzlichen
Erscheinung, ihrer Grofartigkeit, ihrer Macht iiber Leben und Tod. Und dies
ist die Art von Macht, die wir noch immer zu imitieren versuchen. Dank
Wissenschaft und Technik konnten wir die erhabenen Krafte der Natur
nachahmen, doch es fehlt etwas: Unsere Maschinen sind laut und
grobschlachtig, sie lassen die Anstrengung erkennen. Selbst die besten
Schopfungen der Technologie dndern nichts an unserer Bewunderung fiir
Dinge, die sich ganz leicht und unangestrengt bewegen. Dass Kinder so viel
Macht haben, uns ihren Willen aufzuzwingen, liegt an einer Art
verfiihrerischem Charme, den wir in der Gegenwart eines Wesens
empfinden, das weniger reflektiert als wir, aber iiber grolere natiirliche
Anmut verfiigt. Wir konnen zu diesem Zustand nicht zuriickkehren, doch
wenn wir den Anschein dieser Art von Leichtigkeit erwecken konnen, rufen
wir bei anderen jene primitive Bewunderung hervor, die die Natur schon
immer in den Menschen erweckt hat.

Eine Zeile [zu dichten] dauert Stunden vielleicht; Doch wirkt sie nicht wie ein Geistesblitz, Hat unser
Tun und Trachten gar nichts erreicht.

ADAMS FLUCH VON WILLIAM BUTLER YEATS, 1865-1939

Einer der ersten Europaer, die tiber dieses Prinzip schrieben, lebte in der
unnaturlichsten aller denkbaren Welten, dem Hof der Renaissance. 1528
veroffentlichte Baldassare Castiglione Das Buch vom Hofmann, worin er die
hochst elaborierten und kodifizierten Manieren des perfekten Hoflings
beschrieb. Und doch miisse der Hofling, erklart Castiglione, diese Gesten mit
auflerster sprezzatura ausfithren, der Fahigkeit, alles ganz leicht aussehen zu
lassen. Er beschwort den Hofling, »eine gewisse Art von Lassigkeit
anzuwenden, die die Kunst verbirgt und bezeigt, dass das, was man tut oder
sagt, anscheinend miihelos und fast ohne Nachdenken zustande gekommen
ist«. Wir alle bewundern die Vollbringung eines ungewo6hnlichen



Kunststiicks, doch wenn es ganz natiirlich und anmutig geschieht,
verzehnfacht sich unsere Bewunderung.

Die Idee der sprezzatura ist fiir alle Arten von Macht relevant, denn
Macht héngt entscheidend von den Erscheinungen und Illusionen ab, die Sie
erzeugen. Ihr 6ffentliches Wirken muss wie ein Kunstwerk sein: Es muss
visuell ansprechen, Erwartungen wecken, ja unterhalten. Wenn Sie die
inneren Mechanismen Ihrer Schopfung enthiillen, sind Sie blof} ein weiterer
Sterblicher unter vielen. Was man versteht, bestaunt man nicht — mit
genligend Zeit und Geld, sagen wir uns, kdnnten wir das auch
hinbekommen. Widerstehen Sie der Versuchung, Ihre Cleverness
preiszugeben - viel kliiger ist es, die Mechanismen Ihrer Cleverness zu
verbergen.

Unergriindlichkeit der Fihigkeiten. Der Kluge verhiite, daf$ man sein Wissen und sein Konnen bis auf
den Grund ermesse, wenn er von Allen verehrt seyn will. Er lasse zu, daf$ man ihn kenne, aber nicht
daf3 man ihn ergriinde. Keiner muf3 die Grenzen seiner Fihigkeiten auffinden kénnen; wegen der
augenscheinlichen Gefahr einer Enttduschung. Nie gebe er Gelegenheit, daf3 Einer ihm ganz auf den
Grund komme. Denn grifSre Verehrung erregt die MuthmaafSung und der Zweifel iiber die
Ausdehnung der Talente eines jeden, als die genaue Kundschaft davon, so grof3e sie auch immer seyn
magen.

BALTASAR GRACIAN,1601-1658

Es gibt noch einen weiteren Grund, Ihre Tricks und Schliche zu verbergen:
Wenn Sie solche Informationen herauslassen, geben Sie anderen etwas an
die Hand, das sie gegen Sie verwenden konnen. Sie verlieren den Vorteil des
Stillschweigens. Wir neigen dazu, die ganze Welt wissen zu lassen, was wir
vollbracht haben — es schmeichelt unserer Eitelkeit, wenn unsere harte
Arbeit und unsere Cleverness beklatscht werden, und wir wollen vielleicht
sogar Mitgefiihl fiir die vielen Stunden, die es gebraucht hat, bis wir dieses
Maf} an Kunstfertigkeit erlangten. Widerstehen Sie dem Drang, solche Dinge
auszuplaudern, denn Sie erreichen damit oft nur das Gegenteil dessen, was
Sie erwarten. Merken Sie sich: Je mehr Geheimnis Ihr Tun und Handeln
umgibt, desto ehrfurchtgebietender wirkt Ihre Macht. Sie scheinen der
Einzige zu sein, der das fertigbringt, was Sie tun — und der Anschein, iiber
eine exklusive Gabe zu verfiigen, verleiht grofle Macht. Wenn Sie Thre



Leistungen mit Anmut und Leichtigkeit erbringen, glauben die Menschen
schliellich, dass Sie noch mehr vollbringen kénnten, wenn Sie nur wollen.
Das ruft nicht nur Bewunderung hervor, sondern auch ein bisschen Furcht.
Thre Krafte bleiben unangetastet — niemand wagt, Sie auszuloten.

Symbol: das Rennpferd. Aus der Nahe sehen wir die
Anspannung, den schweren Atem, die Kraft, die es
kostet, das Pferd zu beherrschen. Doch aus der
Distanz, auf der Tribiine wirkt alles grazios, ein Flug
durch die Lufte. Halten Sie andere auf Abstand, und
sie sehen nur die Leichtigkeit, mit der Sie agieren.

Garant: Die Lassigkeit enthélt... noch einen anderen
Wert, der, jegliche menschliche Handlung begleitend,
so geringfiigig sie auch sei, nicht nur sofort das
Wissen des Ausfithrenden enthullt, sondern ihn oft
als sehr viel bedeutender geschatzt werden lasst, als
er in Wirklichkeit ist. Denn er erweckt im Geist der
Anwesenden den Eindruck, dass, wer derart leicht
gut handelt, viel mehr versteht, als was er tut.
(Baldassare Castiglione, 1478-1529)
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LASS ANDERE MIT DEN
KARTEN SPIELEN, DIE DU
AUSTEILST

WAS HEISST DAS?

Die besten Tduschungsmandver sind die, bei denen
der Gegner scheinbar eine Wahl hat: Ihr Opfer glaubt,
es hielte das Heft in der Hand — in Wirklichkeit ist es
Ihre Marionette. Rdumen Sie anderen nur
Wahlmdéglichkeiten ein, bei denen jede Entscheidung
fiir Sie giinstig ausfdllt. Zwingen Sie sie, das kleinere
von zwei Ubeln zu wdhlen, die beide Thren Zwecken
dienen. Bringen Sie andere in eine Zwickmiihle:
Wohin sie sich auch wenden, sie gehen in die Falle.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Mit Begriffen wie »Freiheit«, »Optionen« und »Wahl« assoziieren wir in
der Regel ein Spektrum von Moglichkeiten, das weit iber das hinausgeht,
welches die Realitét fiir uns bereithélt. Bei naherer Betrachtung tendieren
unsere Wahlmoglichkeiten dazu — auf dem Markt, bei Wahlen, im
Berufsleben —, rasch an erhebliche Grenzen zu stof3en: Oft geht es nur
darum, sich zwischen A und B entscheiden zu konnen, wobei der Rest des
Alphabets ausgeblendet bleibt. Doch solange auch nur ein Hauch der
Wahlfreiheit bleibt, kimmern wir uns kaum um die fehlenden Optionen.

Den Schlauen und Gerissenen eréffnet das ungeahnte Gelegenheiten fiir
Tauschungsmanover. Denn Menschen, die sich zwischen Alternativen
entscheiden konnen, wollen kaum glauben, dass sie manipuliert oder
getduscht werden; sie sehen einfach nicht, dass Sie ihnen eine kleine Menge
freien Willens zugestehen und im Austausch dafiir ihnen in viel
machtvollerem Umfang Thren eigenen Willen aufzwingen. Ihrem Opfer ein
kleines Auswahlspektrum zu lassen sollte also immer Teil Threr
Téauschungsstrategie sein.

J. P. Morgan sen. erzdhlte einmal einem Juwelier aus seinem Bekanntenkreis, dass er daran
interessiert sei, eine Krawattennadel mit einer Perle zu kaufen. Nur ein paar Wochen spdter stief3 der
Juwelier auf eine grof3artige Perle. Er liefs sie ent-sprechend fassen und schickte sie zusammen mit
einer Rechnung tiber 5.000 Dollar an Morgan. Am ndchsten Tag kam das Pdckchen zurtick. Im
Begleitbrief schrieb Morgan: »Die Nadel gefillt mir, nicht aber der Preis. Wenn Sie den beigefiigten
Scheck tiber 4.000 Dollar akzeptieren, schicken Sie mir bitte die Schachtel mit unversehrtem Siegel
zuriick.« Der empérte Juwelier wies den Scheck ab und schickte den Boten ungnddig zurtick. Dann
offnete er die Schachtel, um die unerwiinschte Nadel herauszunehmen. Doch die befand sich nicht
mehr darin. An ihrer Stelle lag ein Scheck iiber 5.000 Dollar.

THE LITTLE, BROWN BOOK OF ANECDOTES HERAUSGEGEBEN VON CLIFTON FADIMAN,
1985

Im Folgenden die gingigsten Verfahren zur »Kontrolle der Optionenx«:

Frisiere die Optionen. Das war eine Lieblingstechnik von Henry Kissinger.
Als Prasident Richard Nixons Auflenminister hielt sich Kissinger in der Regel
fir besser informiert als sein Boss. Doch wenn er versuchte, die Richtlinien
der Politik zu bestimmen, wiirde er seinen stets unsicheren Chef vor den



Kopf stoflen oder gar gegen sich aufbringen. Folglich schlug Kissinger in
jeder Situation drei oder vier Optionen zur Auswahl vor, die er so
prasentierte, dass die von ihm bevorzugte im Vergleich zu den anderen
immer am besten dastand. Jedes Mal nahm Nixon den Koéder an, und nie
kam ihm der Verdacht, dass er das tat, was Kissinger wollte.

Erzwinge Widerstand. Das ist eine gute Technik fiir Kinder und andere
eigenwillige Menschen, die gern das Gegenteil dessen tun, worum man sie
bittet: Zwingen Sie sie, die Option zu »wéhlenx, die Sie wollen, indem Sie
ihnen zum Schein zum Gegenteil raten.

Andere das Spielfeld. In den 60er-Jahren des 19. Jahrhunderts wollte sich
John D. Rockefeller das Monopol auf Ol verschaffen. Wenn er versuchte, die
kleineren Olgesellschaften aufzukaufen, wiirden sie merken, was er vorhatte,
und sich wehren. Stattdessen begann er im Stillen die
Eisenbahngesellschaften aufzukaufen, die das Ol transportierten. Rockefeller
anderte das Spielfeld dahin gehend, dass die kleinen Olproduzenten nur die
Optionen hatten, die er ihnen ibrig lief3.

Der deutsche Kanzler Bismarck war derartig erbost iiber die stindige Kritik, die Rudolf Virchow (der
beriihmte Pathologe und Abgeordnete der Fortschrittspartei) an ihm iibte, dass er seine Sekundanten
zu dem Mediziner schickte, um ihn zum Duell zu fordern. »Als der Geforderte habe ich die Wahl der
Waffen«, sagte Virchow, »und ich wdahle diese.« Er hielt zwei grofie und offenbar gleiche Wiirste hoch.
»Eine davon, fuhr er fort, »ist mit todbringenden Keimen versetzt, die andere ist absolut in Ordnung.
Seine Exzellenz soll entscheiden, welche er essen will, und ich werde die andere essen.« Unverziiglich
kam die Nachricht zuriick, der Kanzler habe entschieden, das Duell abzusagen.

THE LITTLE, BROWN BOOK OF ANECDOTES HERAUSGEGEBEN VON CLIFTON FADIMAN,
1985

Die schrumpfenden Optionen. Setzen Sie den Preis herauf, jedes Mal,
wenn der Kaufinteressent zogert und ein weiterer Tag verstrichen ist. Das ist
eine ausgezeichnete Verhandlungsstrategie gegeniiber chronisch
Unentschlossenen, die so glauben, heute ein besseres Geschaft zu machen,
und dann lieber nicht bis morgen warten.



Der schwache Mann am Abgrund. Diese Taktik dhnelt dem »Frisieren der
Optionen«, doch bei schwachen, unentschlossenen Menschen miissen Sie
aggressiver sein. Arbeiten Sie mit ihren Gefithlen — versetzen Sie sie in
Angst und Schrecken, um sie zum Handeln zu bringen. Wenn Sie es mit
Vernunft probieren, finden sie immer eine Moglichkeit, die Angelegenheit zu
verschleppen.

Beschreiben Sie alle Arten von Gefahren, und tibertreiben Sie so viel wie
moglich, bis das Opfer in jeder Richtung einen gdhnenden Abgrund sieht,
aufder in einer: die, in die Sie sie drdngen.

Die Horner des Dilemmas. Das ist eine klassische Technik von
Prozessanwalten: Der Anwalt zwingt die Zeugen, sich zwischen zwei
moglichen Erklarungen eines Ereignisses zu entscheiden, die beide ihre
Geschichte durchlochern. Sie miissen auf die Fragen des Anwalts antworten,
doch was immer sie sagen, schadet ihnen selbst. Entscheidend ist bei dieser
Taktik die Schnelligkeit: Geben Sie dem Opfer nicht die Zeit, iiber eine
Ausflucht nachzudenken. Wahrend es sich zwischen den Hornern des
Dilemmas windet, schaufelt es sich sein eigenes Grab.

Symbol: die Horner des Stiers. Der Stier zwingt Sie
mit sei nen Hornern in die Enge: Nicht mit einem
Horn, dem Sie vielleicht noch entkommen konnen,
son dern mit einem Paar HoOr nern, in dessen Spann
weite Sie gefangen sind. Laufen Sie nach rechts oder
nach links: In je de Richtung rennen Sie dann in eine
der Spitzen und werden unweigerlich von ihm
aufgespief3t.

Garant: Wunden und jedes andere Ubel, das sich der
Mensch aus freien Stiicken und aus eigener Wahl
selber zufiigt, schmerzen viel weniger als Wunden
und Ubel, welche ihm von anderen zugefiigt werden.
(Niccolo Machiavelli, 1469-1527)
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SPIELE MIT DEN TRAUMEN
DER MENSCHEN

WAS HEISST DAS?

Die Wahrheit ist oft unangenehm und hdsslich.
Berufen Sie sich nie auf die Realitdt, sonst handeln
Sie sich Arger ein, weil Desillusionierung schmerzt.
Das Leben ist so hart, dass Menschen, die Traume
heraufbeschwéren und romantische Gefiihle wecken
konnen, wie Oasen in der Wiiste sind: Alle scharen
sich um sie. Wenn Sie die Fantasie der Massen
befliigeln, konnen Sie viel Macht daraus gewinnen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Fantasie allein funktioniert nicht. Sie braucht immer den Hintergrund des
Prosaischen, des Gewohnten. Die Last der Realitat ist es, die die Fantasie
Wurzeln schlagen und Bliiten treiben lasst.

Wer aus einer niederschmetternden Realitét eine Fantasie hervorzaubern
kann, dem er6ffnen sich ungeahnte Moglichkeiten der Macht. Wenn Sie nach
einer Fantasie suchen, die sich der Massen beméchtigen kann, achten Sie auf
die banalen Wahrheiten, die schwer auf uns allen lasten. Lassen Sie sich von
den schillernden Portrits, die die Menschen von sich und ihrem Leben
zeichnen, nicht irritieren; suchen und finden Sie, was die anderen wirklich
fesselt. Wenn Sie das gefunden haben, haben Sie den magischen Schliissel,
der Thnen grofie Macht an die Hand gibt.

Menschen und Zeiten dndern sich, doch wir wollen uns ein paar typische,
niederschmetternde Realitdten anschauen — und die Moglichkeiten, die sie
dem eroffnen, der nach Macht strebt:

Die Realitdt: Alles verdndert sich nur langsam und Schritt fiir Schritt. Man
muss hart arbeiten, braucht ein bisschen Gliick, viel Geduld und muss
ziemliche Opfer erbringen.

Die Fantasie: Eine plotzliche Verwandlung, die das Schicksal ohne Arbeit,
ohne Gliick, ohne Opfer vollkommen ins Gegenteil verkehrt — und das alles
auf einen fantastischen Streich.

Das ist natiirlich die Lieblingsfantasie der Scharlatane, die sich bis auf den
heutigen Tag unverdrossen unter uns herumtreiben. Versprechen Sie den
groflen, den totalen Wandel — Reichtum statt Armut, Gesundheit statt
Siechtum, Ekstase statt Elend —, und Sie werden Ihre Anhénger finden.
Die Realitdt: Die Gesellschaft hat feste Verhaltensregeln und Grenzen. Wir
kennen diese Einschrinkungen und wissen, dass wir uns tagein, tagaus in
denselben gewohnten Bahnen bewegen miissen.

Die Fantasie: Es erdffnet sich eine villig neue Welt mit anderen
Verhaltensweisen und dem Versprechen des Abenteuers.

Anfang des 18. Jahrhunderts sprach ganz London von einem mysteridsen
Fremden, einem jungen Mann namens George Psalmanazar. Seine Heimat
war fiir die meisten Englander wirklich ein fantastisches Land: die Insel



Formosa (heute Taiwan) vor der Kiiste Chinas. Die Universitat Oxford
engagierte Psalmanazar, die Sprache der Insel zu lehren; ein paar Jahre
spater schrieb er ein Buch - es wurde sofort ein Bestseller — tiber die
Geschichte und Geografie Formosas. Mitglieder des Konigshauses speisten
und tranken mit ihm, und wo immer der junge Mann hinkam, unterhielt er
seine Gastgeber mit wundersamen Geschichten tiber sein Heimatland.

Nach Psalmanazars Tod jedoch eréffnete sein Testament, dass er in
Wirklichkeit blof3 ein Franzose mit viel Vorstellungskraft gewesen war. Alles,
was er von Formosa berichtet hatte, hatte er sich ausgedacht. Er hatte eine
elaborierte Geschichte erfunden, die die Sehnsucht der britischen
Bevolkerung nach dem Exotischen und Fremdartigen befriedigte. Dass die
britische Kultur die gefdhrlichen Traume der Menschen so streng
kontrollierte, eroffnete ihm die perfekte Gelegenheit, ihre Fantasien
auszubeuten.

Die Realitdt: Tod. Was tot ist, kehrt nicht zuriick, die Vergangenheit kann
nicht verdndert werden.

Die Fantasie: Eine plotzliche Umkehr dieser unertrdglichen Tatsache.

Die Stellung Vermeers in der Kunstgeschichte ist seit Langem unbestritten,
doch leider hat er nur wenige Gemélde hinterlassen, sie sind extrem selten.
In den 30er-Jahren des letzten Jahrhunderts begannen jedoch auf den
Kunstmarkten Vermeers aufzutauchen. Experten wurden hinzugezogen, um
sie zu begutachten, und sie erklérten sie fiir echt. Es war wie die
Wiederauferstehung des Lazarus: Auf seltsame Weise war Vermeer wieder
ins Leben zuriickgebracht worden. Die Vergangenheit war verandert
worden.

Erst spater stellte sich heraus, dass die neuen Vermeers das Werk eines
hollandischen Félschers namens Hans van Meegeren waren. Und er hatte
sich bewusst Vermeer fiir seinen Schwindel ausgesucht, denn er verstand
etwas von Fantasie: Die Gemalde wiirden fiir echt gehalten werden, eben
weil die Offentlichkeit wie die Experten so instiandig hofften, dass sie echt
waren.

Wenn du Liigen erzdhlen willst, die geglaubt werden sollen, dann sage keine Wahrheiten, die nicht
geglaubt werden.



SHOGUN TOKUGAWA IEYASU VON JAPAN, 17. JH.

Denken Sie daran: Der Schliissel zur Fantasie ist die Ferne. Die Ferne hat
etwas Verfiihrerisches und Vielversprechendes, sie erscheint einfach und
problemlos. Was Sie anzubieten haben, sollte also nicht zu fassen sein.
Lassen Sie es niemals so vertraut werden, dass es bedruckend wirkt; aus der
Ferne lockt das Versprechen, und es weicht zuriick, wenn der Trottel sich
nahert. Lassen Sie Ihr Opfer nah genug herankommen, um in Versuchung zu
geraten, doch halten Sie es gentligend auf Abstand, dass es weiterhin davon
traumt und sich danach verzehrt.

Symbol: der Mond. Unerreichbar, stindig die Form
wechselnd, verschwindet er und taucht wieder auf.
Wir sehen ihn an, staunen, triumen und schmachten
nach ihm - dem nie ganz vertrauten stdndigen
Provokateur der Traume. Bieten Sie nicht etwas
Banales an. Versprechen Sie gleich den Mond.

Garant: Eine Liige ist ein Lockmittel, etwas
Erfundenes, das zu einer Phantasie ausgeschmiickt
werden kann. Sie 1af3t sich in das Gewand eines
mystischen Konzepts kleiden. Die Wahrheit ist eine
kalte, nuchterne Tatsache, die 1af3t sich nicht so leicht
schlucken. Eine Liige schmeckt besser. Der
verhafdteste Mensch auf der Welt ist der, der immer
die Wahrheit sagt, der niemals fabuliert... Ich habe es
immer interessanter und gewinnbringender
gefunden, schone Geschichten zu erzéhlen, als die
Wahrheit zu sagen. (Joseph Weil, genannt »The
Yellow Kid«, 1875-1976)
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FUR JEDEN GIBT ES DIE
PASSENDE
DAUMENSCHRAUBE

WAS HEISST DAS?

Jeder hat eine Schwidche, eine Liicke im Festungswall.
Bei dieser Schwachstelle handelt es sich in der Regel
um eine Unsicherheit, ein nicht zu beherrschendes
Gefiihl oder ein nicht zu stillendes Bediirfnis. Es kann
auch ein kleines, heimliches Laster sein. Haben Sie
diesen Punkt erst einmal gefunden, verfiigen Sie iiber
eine Daumenschraube, die Sie zu Ihrem Vorteil
nutzen konnen.



DIE DAUMENSCHRAUBE FINDEN

Eine strategische Handlungsanweisung

Wir alle leisten Widerstand. Wir leben in einem Panzer, mit dem wir uns vor
Veranderungen und vor Ubergriffen unserer Freunde und Feinde schiitzen.
Mit zum Wichtigsten, was Sie tiber Menschen wissen miissen, gehort daher,
dass sie alle eine Schwache haben, irgendeinen Teil in ihrem psychischen
Panzer, der keinen Widerstand leistet, sondern sich Threm Willen beugt,
wenn Sie die Stelle finden und dagegendriicken. Bei einigen Menschen liegen
diese Schwichen frei zutage, andere halten sie versteckt. Letztere sind aber
meist besonders leicht zu knacken, wenn man den Schwachpunkt in ihrem
Panzer findet.

DER LOWE, DIE GEMSE UND DER FUCHS

Der Lowe jagt die Gams auf Felsenstegen, fast packt er sie schon im Genick, das leckre Mahl schlingt
schon sein gierig heifSer Blick — wie kam es ihm gelegen! Die Gemse konnte sich, so schien’s, nicht
retten mehr, denn eine breite Schlucht durchschnitt die StrafSe quer, und doch verzagt das Tier noch
nicht am Heile. Es sammelt seine letzte Kraft, und wie ein Pfeil vom Bogen schnellt iibern Abgrund es,
der unten klafft, und stehet driiben auf der Felsensteile; der Leu sieht sich betrogen. Da kommt sein
Freund, der Fuchs, herangeschlichen, wirft einen Blick auf diese schroffen Winde. Und spricht: » Wie,
du, der Starke, der Behende, wirst einer solchen Ziege ausgewichen? Wenn'’s dir beliebt, kannst
Wunder du vollbringen. Wenn auch der Abgrund géihnt, nur ein Entschluss, und flugs wirst du
hiniiberspringen. Glaub mir aufs Wort, ich sage, was ich muss, und setzte nicht, als Freund, aufs Spiel
dein Leben, wdr’ es mir nicht bekannt, wie kraftvoll du und wie gewandt.« Im Léwen kocht das Blut,
die Pulse beben, dreist wagt er den gewalt’gen Sprung, doch nimmer reicht so weit sein Schwung. — Er
tiberstiirzt sich, fallt, sich nie mehr zu erheben. Was hat sein edler Freund getan? Er sucht zur Tiefe
sacht sich eine Bahn, und da er sieht, dass Schmeicheln und Hofieren beim Leu zu nichts mehr fiihren,
so hat die Totenfeier er vollbracht — und binnen Monatsfrist den Freund ganz kahl genagt.

FABELN VON IWAN KRYLOW, 1769-1844

Bei der Planung Ihres Anschlages halten Sie sich die folgenden Prinzipien in
Gedanken:

Achte auf Gesten und unbewusste Signale. Sigmund Freud sagte: »Kein
Sterblicher kann ein Geheimnis fiir sich behalten. Wessen Lippen schweigen,
der schwiétzt mit den Fingerspitzen; aus allen Poren dringt ihm der Verrat.«
Das ist ein entscheidender Punkt bei der Suche nach Schwachstellen anderer



Menschen — sie offenbaren sich durch nebenséchliche Gesten und so
dahingesagte Worte.

Entscheidend ist nicht nur, wonach Sie suchen, sondern auch, wo und wie
Sie suchen. Alltagsgespréache bieten einen besonders reichen Fundus von
Schwachen, also lernen Sie, zuzuhoren.

Wenn Sie Verdacht hegen, dass eine Person einen bestimmten wunden
Punkt hat, sondieren Sie das indirekt. Richten Sie IThre Aufmerksamkeit auf
Details — wie jemand Trinkgelder verteilt, was eine Person erfreut, welche
versteckten Signale ihre Kleidung aussendet. Finden Sie die Idole anderer,
die Dinge, die sie bewundern und unbedingt haben wollen — vielleicht
konnen Sie ihren Fantasien Nahrung geben. Denken Sie daran: Da wir alle
versuchen, unsere Schwichen zu verbergen, lasst sich anhand unseres
bewussten Verhaltens kaum etwas erkennen. Was bei den kleinen Dingen
auflerhalb unserer bewussten Kontrolle durchsickert, das ist es, was Sie
finden mussen.

Finde das hilflose Kind. Die meisten Schwachpunkte bilden sich in der
Kindheit aus, noch ehe das Selbst zur kompensatorischen Selbstverteidigung
greift. Vielleicht wurde das Kind in gewisser Hinsicht verwohnt und
verhatschelt, vielleicht wurde auch ein bestimmtes emotionales Bedurfnis
nicht befriedigt; wenn es dann heranwéchst, wird die Verzértelung oder das
Defizit vielleicht verschiittet, verschwindet aber nie ganz. Etwas tiber die
Kindheit zu wissen, gibt Ihnen einen wichtigen Schliissel zu den
Schwachstellen einer Person an die Hand.

Ein sicheres Anzeichen fur solch eine Schwachstelle ist, wenn eine Person
sich auf einmal kindisch verhilt, wenn dieser Punkt beruhrt wird. Achten Sie
daher auf Verhaltensweisen, die eigentlich schon ldngst abgelegt sein
mussten.

Suche nach Gegensitzen. Hinter einem offenen Wesenszug verbirgt sich oft
das Gegenteil. Wer sich an die Brust schlégt, ist oft ein grofer Feigling; die
Angstlichen geliistet es oft nach Abenteuern. Schauen Sie hinter die Kulissen,



dann werden Sie meist feststellen, dass die Schwachstellen der Menschen
genau das Gegenteil der Qualitdten sind, die sie Ihnen darbieten.

Fiille die Leere. Unsicherheit und Ungliicklichsein sind die beiden
wichtigsten emotionalen Mangelzustinde, denen Sie abhelfen koénnen. Die
Unsicheren sind fiir jede Art von sozialer Anerkennung dankbar, bei den
chronisch Ungliicklichen miissen Sie nach den Ursachen fiir ihren Zustand
suchen. Die Unsicheren und die Ungliicklichen sind diejenigen Menschen,
die ihre Schwachpunkte am wenigsten verbergen kénnen. Thnen das Gefiihl
der inneren Leere zu nehmen ist eine Quelle erheblicher Macht — und sie
versiegt praktisch nie.

Bediene dich unkontrollierbarer Emotionen. Nicht beherrschbare Gefiihle
konnen etwa eine paranoide Furcht sein — die der Situation vollig
unangemessen ist — oder jedes andere Grundbediirfnis wie Lust, Gier,
Eitelkeit oder Hass. Menschen im Griff solcher Gefiihle haben sich oft selbst
nicht unter Kontrolle, und dann konnen Sie sie steuern.

Symbol: die Daumenschraube. Ihr Feind hat
Geheimnisse, die er beschiitzt, hegt Gedanken, die er
nicht offenbart. Doch sie sickern durch, ohne dass er
das dndern kann. Irgendwo in seinem Kopf, in seinem
Herzen oder in seinem Bauch gibt es eine
Schwachstelle. Finden Sie sie, und uben Sie Druck
darauf aus, bis der andere tut, was Sie wollen.

Garant: Die Daumenschraube eines Jeden finden.
Dies ist die Kunst den Willen Andrer in Bewegung zu
setzen. Es gehort mehr Geschick als Festigkeit dazu.
Man muf} wissen, wo einem Jeden beizukommen sei.
Es giebt keinen Willen der nicht einen
eigenthiimlichen Hang hatte, welcher, nach der
Mannigfaltigkeit des Geschmacks, verschieden ist.
Alle sind Gotzendiener, Einige der Ehre, Andre des



Interesses, die Meisten des Vergniigens. Der
Kunstgriff besteht darin, dafy man diesen Gotzen
eines Jeden kenne, um mittelst desselben ihn zu
bestimmen. Weify man welches fiir Jeden der
wirksame Anstof} sei; so ist es als hatte man den
Schliissel zu seinem Willen. (Baltasar Gracian, 1601—
1658)
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HANDLE WIE EIN KONIG,
UM WIE EIN KONIG
BEHANDELT ZU WERDEN

WAS HEISST DAS?

Wie man mit Ihnen umgeht, hingt davon ab, wie Sie
sich geben: Vulgdr oder gewdhnlich zu wirken fiihrt
auf lange Sicht dazu, dass die Menschen Sie nicht
respektieren. Denn ein Konig respektiert sich selbst
und weckt damit dasselbe Gefiihl bei anderen.
Handeln Sie fiirstlich und im Vertrauen auf Ihre
Macht, dann scheinen Sie dazu bestimmt, die Krone
zu tragen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Als Kinder beginnen wir unser Leben im Uberfluss, wir erwarten und
fordern von der Welt einfach alles. Gewdhnlich bewahren wir uns etwas
davon, bis wir erste Ausfliige in die Gesellschaft unternehmen und unsere
Karriere beginnen. Doch wenn wir alter werden, setzen uns Riickschlage und
Zurickweisungen Grenzen, die sich mit der Zeit immer mehr verfestigen.
Wir beginnen, weniger von der Welt zu erwarten, und akzeptieren
Einschrankungen, die in Wirklichkeit Selbstbeschrankungen sind. Wir
verneigen uns und katzbuckeln und entschuldigen uns sogar fiir unsere
einfachsten Forderungen. Solche schrumpfenden Horizonte konnen wir nur
iberwinden, wenn wir uns bewusst zwingen, das Gegenteil zu tun — unsere
Fehler herunterzuspielen und die Einschrankungen zu ignorieren, so viel zu
fordern und zu erwarten, wie wir das als Kind getan haben. Um das zu
schaffen, miissen wir eine bestimmte Strategie verfolgen. Nennen wir sie die
Strategie der Krone.

Die Strategie der Krone beruht auf einer einfachen Verkniipfung von
Ursache und Wirkung: Wenn wir daran glauben, dass wir zu Grof3em
bestimmt sind, strahlt diese Uberzeugung nach auflen, genau wie eine Krone
um den Konig herum eine Aura schafft. Diese Ausstrahlung reif3t die
Menschen um uns mit, die zu der Uberzeugung gelangen, dass wir Griinde
dafiir haben, so selbstbewusst zu sein.

Bei allen grossen Betriigern ist ein Vorgang bemerkenswerth, dem sie ihre Macht verdanken. Im
eigentlichen Acte des Betruges unter all den Vorbereitungen, dem Schauerlichen in Stimme, Ausdruck,
Gebdrden, inmitten der wirkungsvollen Scenerie, tiberkommt sie der Glaube an sich selbst: dieser ist
es, der dann so wundergleich und bezwingend zu den Umgebenden spricht.

FRIEDRICH NIETZSCHE, 1844-1900

Im Verlauf der Geschichte ist es immer wieder Menschen niederer Herkunft
gelungen — beispielsweise Theodora von Byzanz, Kolumbus, Beethoven,
Disraeli —, sich der Strategie der Krone zu bedienen und so fest an ihre
eigene Grofie zu glauben, dass dies zu einer sich selbst erfiillenden
Prophezeiung wurde. Der Trick ist ganz einfach: Glauben Sie an sich selbst,
und Sie schaffen es. Selbst wenn Thnen bewusst ist, dass Sie sich ein Stuck



weit einer Selbsttauschung hingeben, miissen Sie wie ein Konig handeln,
dann werden Sie auch wie ein Konig behandelt.

Die Krone kann den Unterschied zwischen Thnen und anderen Menschen
ausmachen, doch Sie miissen selbst dafiir sorgen, dass dieser Unterschied
sich manifestiert: Verhalten Sie sich anders, demonstrieren Sie die Distanz
zwischen sich selbst und den anderen. Sie konnen den Unterschied
beispielsweise dadurch betonen, dass Sie sich stets wiirdevoll verhalten, wie
auch immer die Umsténde sein mogen.

Konigliches Verhalten darf nicht mit Arroganz verwechselt werden.
Arroganz mag als konigliches Vorrecht erscheinen, in Wirklichkeit jedoch
verrat sie Unsicherheit. Sie ist das genaue Gegenteil fiirstlichen Betragens.

Unter schwierigen Umsténden ist Wiirde in der Tat die Maske der Wahl:
Sie wirken, als konne Thnen nichts etwas anhaben und als héitten Sie alle Zeit
der Welt, um zu reagieren. Diese Pose vermittelt ungeheure Macht.

Nie setze man die Achtung gegen sich selbst aus den Augen, und mache sich nicht mit sich selbst
gemein. Unsre eigene Makellosigkeit muf3 die Richtschnur fiir unsern untadelhaften Wandel seyn, und
die Strenge unsers eigenen Urtheils mufS mehr tiber uns vermdgen, als alle dufSeren Vorschriften. Das
Ungeziemende unterlasse man mehr aus Scheu vor seiner eigenen Einsicht, als aus der vor der
strengsten fremden Autoritdt. Man gelange dahin, sich selbst zu fiirchten; so wird man nicht Seneka’s
imagindren Hofmeister néthig haben.

BALTASAR GRACIAN, 1601-1658

Um die inneren psychologischen Tricks zur Ausstrahlung einer koniglichen
Wiirde zu verstéarken, gibt es schliefllich auch nach aufien gerichtete
Strategien, mit deren Hilfe Sie die gewiinschte Wirkung erzielen. Zunéchst
die Kolumbus-Strategie: Stellen Sie immer kithne Forderungen. Setzen Sie
Thren Preis hoch an, und lassen Sie sich nicht beirren. Gehen Sie zweitens —
auf wiirdevolle Weise — immer die hochrangigste Person an. Damit stellen
Sie sich unmittelbar auf eine Stufe mit dem Chef, den Sie attackieren. Das ist
die David-und-Goliath-Strategie: Indem Sie sich einen grof3en Gegner
wahlen, verschaffen Sie sich den Eindruck von Grof3e.

Machen Sie drittens denen iiber Ihnen Geschenke. Das ist die Strategie
derer, die einen Patron haben: Wenn Sie IThrem Patron etwas schenken,
zeigen Sie damit im Grunde, dass Sie und er gleichrangig sind.



Denken Sie daran: Es ist an Thnen, Ihren Preis festzusetzen. Wenn Sie
weniger verlangen, dann werden Sie auch weniger bekommen. Verlangen Sie
jedoch mehr, signalisieren Sie damit, dass Sie eine konigliche Summe wert
sind. Selbst diejenigen, die auf Ihr Angebot nicht eingehen, werden Sie
wegen lhres Selbstvertrauens respektieren, und dieser Respekt wird sich
letzten Endes auf eine Weise auszahlen, die Sie sich noch nicht vorstellen
konnen.

Symbol: die Krone. Setzen Sie sie sich aufs Haupt,
und sofort wirken Sie ganz anders: Gelassen, aber
Selbstsicherheit ausstrahlend. Zeigen Sie niemals
Zweifel, verlieren Sie nie unter Threr Krone die
Wiirde, sonst passt Sie IThnen nicht. Sonst scheint sie
fiir jemanden bestimmt, der ihrer wiirdiger ist.
Warten Sie nicht auf eine Krénung; wirklich grofe
Herrscher kronen sich selbst.

Garant: Jeder sei, in seiner Art, majestitisch. Wenn er
auch kein Konig ist, miissen doch alle seine
Handlungen, nach seiner Sphére, eines Konigs
wiirdig seyn und sein Thun, in den Grenzen seines
Standes und Berufs, koniglich. Erhaben seien seine
Handlungen, von hohem Flug seine Gedanken und in
allem seinem Treiben stelle er einen Konig an
Verdienst, wenn auch nicht an Macht dar. (Baltasar
Gracian, 1601-1658)
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MEISTERE DIE KUNST DES
TIMINGS

WAS HEISST DAS?

Geben Sie sich nie den Anschein, in Eile zu sein. Hast
verrdt, dass Sie sich selbst — und die Zeit — nicht
unter Kontrolle haben. Zeigen Sie immer Geduld, als
wiissten Sie, dass letzten Endes alles zu Ihren
Gunsten ausgeht. Spihen Sie den richtigen Moment
aus. Erspiiren Sie den Zeitgeist, die Trends, die Sie an
die Macht bringen werden. Lernen Sie, sich
zurtickzuhalten, solange Ihre Zeit noch nicht
gekommen ist, und entschlossen zuzuschlagen, wenn
sie reif ist.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Zeit ist ein kiinstliches Konzept, das wir uns selbst geschaffen haben, um die
Grenzenlosigkeit der Ewigkeit und des Universums besser zu ertragen,
menschlicher zu machen. Da die Zeit also ein Konstrukt ist, konnen wir sie
ein Stiick weit gestalten, Tricks mit ihr spielen. Die Zeit eines Kindes ist lang
und langsam, hat ungeheure Ausmafle; die Zeit eines Erwachsenen saust
erschreckend schnell vorbei. Die Zeit hangt also von der Wahrnehmung ab,
die wir, wie wir wissen, willentlich dndern konnen. Das ist das Erste, was Sie
wissen missen, wenn Sie die Kunst des Timings meistern wollen.

Drei Arten von Zeit sind es, mit denen wir umgehen miissen; jede stellt
uns vor Probleme, die sich mit Kénnen und Erfahrung 16sen lassen. Erstens
gibt es die lange Zeit: die ausgedehnte, jahrelange Art von Zeit, die wir mit
Geduld und sanfter Lenkung meistern miissen. Sodann gibt es die forcierte
Zeit: kurze Zeitraume, die wir zu einer Offensivwaffe umgestalten konnen,
indem wir das Timing unserer Gegner durcheinanderbringen. Schlie3lich
gibt es noch die Endzeit: die Spanne, innerhalb derer ein Plan schnell und
tatkraftig zu Ende gebracht werden muss. Wir haben gewartet, den richtigen
Moment abgepasst, und jetzt diirfen wir nicht zégern.

Lange Zeit. Wenn Sie das Tempo aus Angst oder Ungeduld forcieren,
schaffen Sie ein Biindel von Problemen, die Sie beseitigen miissen, und
letzten Endes brauchen Sie dafiir viel langer, als wenn Sie sich Zeit
genommen hatten. Wer sich beeilt, kommt manchmal schneller ans Ziel,
doch iiberall konnen neue Gefahren entstehen, und die Eiligen sind standig
mit Krisenmanagement beschaftigt und miissen Probleme 16sen, die sie sich
selbst erst geschaffen haben. Im Angesicht der Gefahr ist es manchmal am
besten, tiberhaupt nicht zu agieren — warten Sie ab, nehmen Sie bewusst das
Tempo heraus. Im Lauf der Zeit werden sich Gelegenheiten ergeben, von
denen Sie nicht einmal getraumt hatten.

Der Sultan [von Persien] hatte zwei Mdnner zum Tode verurteilt. Der eine, der wusste, wie sehr der
Sultan seinen Hengst liebte, bot an, dem Pferd binnen eines Jahres das Fliegen beizubringen, wenn
ihm dafiir das Leben geschenkt wiirde. Der Sultan willigte ein, denn die Vorstellung gefiel ihm, der
Reiter des einzi-gen fliegenden Pferds auf der Welt zu sein. Der andere Gefangene sah seinen Freund



ungldubig an. » Du weif3t, dass Pferde nicht fliegen konnen. Wieso kommst du dann mit so einer
verriickten Idee? Du schiebst das Unvermeidliche nur hinaus.« — »Nicht ganz«, sagte der [erste
Gefangene]. »Ich habe mir vier Chancen ausgerechnet, die Freiheit zu erlangen. Erstens konnte der
Sultan im Lauf des Jahres sterben. Zweitens konnte ich sterben. Drittens konnte das Pferd sterben.
Und viertens... konnte ich dem Pferd das Fliegen beibringen!«

THE CRAFT OF POWER VON R. G. H. SIU, 1979

Sie verlangsamen nicht die Zeit, um ldnger zu leben oder den Augenblick
auskosten zu konnen, sondern um beim Spiel um die Macht besser
abzuschneiden. Wenn IThr Verstand nicht mit stdndigen Notfallmafinahmen
verstopft ist, blicken Sie weiter in die Zukunft. Des Weiteren kdnnen Sie
dann besser den Kodern widerstehen, die andere fiir Sie auslegen, und Sie
schiitzen sich so davor, ein weiteres ungeduldiges Opfer zu werden. Sich eine
Machtbasis aufzubauen kann Jahre dauern; stellen Sie sicher, dass das
Fundament fest ist. Seien Sie kein Strohfeuer — nur der allmahlich und
grindlich aufgebaute Erfolg hélt an.

Forcierte Zeit. Der Trick beim Forcieren der Zeit besteht darin, das Timing
anderer durcheinanderzubringen - sie zur Eile anzutreiben, sie warten zu
lassen, ihnen ihren eigenen Rhythmus zu nehmen, ihre Wahrnehmung der
Zeit zu verzerren. Indem Sie das Timing Thres Gegners
durcheinanderbringen, wéahrend Sie selbst Geduld bewahren, verhelfen Sie
sich zu mehr Zeit, womit Sie das Spiel schon halb gewonnen haben.

Andere warten zu lassen ist eine hochst wirkungsvolle Art und Weise, die
Zeit zu forcieren, solange sie nicht merken, was Sie vorhaben. Sie sind der
Herr der Uhren, wiahrend die anderen im Fegefeuer schmoren — und
zunehmend die Fassung verlieren, was Ihnen Gelegenheit zum Zuschlagen
gibt. Der entgegengesetzte Effekt ist genauso wirkungsvoll: Treiben Sie Thre
Gegner zur Eile an. Beginnen Sie Thre Hiandel mit ihnen langsam, und
machen Sie dann plétzlich Druck, geben Sie ihnen das Gefiihl, dass alles
gleichzeitig passiert. Wer keine Zeit zum Nachdenken hat, begeht Fehler —
also setzen Sie ihnen knappe Fristen.

Boden kénnen wir zuriickgewinnen, Zeit niemals.
NAPOLEON BONAPARTE, 1769-1821



Endzeit. Sie beherrschen das Spiel mit absoluter Kénnerschaft — Sie warten
geduldig auf den richtigen Moment, bringen IThre Konkurrenten aufler
Fassung, indem Sie an ihrem Timing herumpfuschen —, doch all das bedeutet
noch gar nichts, solange Sie nicht wissen, wie Sie eine Sache zum Abschluss
bringen. Geduld ist nutzlos, solange Sie sie nicht mit dem festen Willen
kombinieren, im richtigen Moment riicksichtslos tiber Thren Gegner
herzufallen. Warten Sie so lange, wie es nétig ist, aber wenn das Ende nahe
ist, miissen Sie es rasch herbeifithren. Legen Sie ein grofles Tempo vor, um
Thre Gegner zu lahmen.

Symbol: der Falke. Geduldig und still kreist er hoch
oben am Himmel und sieht mit seinen scharfen
Augen einfach alles. Die da unten merken nicht, dass
er ihnen auf der Spur ist. Wenn der richtige Moment
gekommen ist, stoflt der Falke plotzlich mit einem
Tempo herab, gegen das es keine Gegenwehr gibt;
bevor die Beute bemerkt, was geschieht, wird sie in
den schraubstockgleichen Klauen des Vogels bereits
in den Himmel emporgetragen.

Garant: Der Strom der menschlichen Geschifte
wechselt: / Nimmt man die Flut wahr, fihret sie zum
Gliick; / Versaumt man sie, so muss die ganze Reise /
Des Lebens sich durch Noth und Klippen winden.
(Fulius Cdsar von William Shakespeare, 1564—1616)
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VERGISS, WAS DU NICHT
HABEN KANNST - ES ZU
IGNORIEREN IST DIE BESTE
RACHE

WAS HEISST DAS?

Wenn Sie ein kleines Problem eingestehen, machen
Sie es erst wichtig. Je mehr Aufmerksamkeit Sie
einem Gegner zuwenden, desto stdrker machen Sie
ihn. Ein kleiner Fehler wird oft nur dadurch
verschlimmert, dass Sie ihn auszubiigeln versuchen.
Manchmal ldsst man besser alles so, wie es ist. Wenn
Sie sich etwas wiinschen, das Sie nicht haben kénnen,
dann schenken Sie ihm keine Beachtung. Je weniger
Interesse Sie zeigen, desto iiberlegener wirken Sie.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Das Begehren fiihrt oft zu einem paradoxen Effekt: Je mehr Sie sich etwas
wiinschen, je mehr Sie hinter etwas her sind, desto stirker entzieht es sich
Thnen. Je mehr Interesse Sie zeigen, desto stiarker stof3en Sie das Objekt Threr
Begierde ab. Das liegt daran, dass Thr Interesse so stark ist — Sie machen
damit die anderen verlegen, ja flof3en ihnen Furcht ein. Das unbeherrschte
Begehren lasst Sie schwach erscheinen, unwert, mitleiderregend.

Sie mussen dem, was Sie wollen, den Rucken kehren, Thre
Geringschatzung und Verachtung zeigen. Das ist die Reaktion des
Maéchtigen, und sie treibt Ihre Zielobjekte in den Wahnsinn. Threrseits
reagieren sie nun mit einem Verlangen, um irgendwie auf Sie einzuwirken -
vielleicht, um Sie zu besitzen, vielleicht, um Sie zu verletzen. Wenn die
anderen Sie besitzen wollen, haben Sie den ersten Schritt der Verfithrung
erfolgreich abgeschlossen. Wenn sie Sie verletzen wollen, haben Sie sie aus
der Fassung gebracht und dazu gezwungen, nach Ihren Regeln zu spielen.

Nachdem George Bernard Shaw die 6konomischen Ansichten von G. K. Chesterton in einem Artikel
heftig angegriffen hatte, warteten Chestertons Freunde vergeblich auf eine Erwiderung. Der Historiker
Hilaire Belloc machte Chesterton deshalb Vorwiirfe. »Mein lieber Belloc«, sagte Chesterton, »ich habe
ihm geantwortet. Fiir einen Mann vom Witz eines Shaw ist Schweigen die einzige Schlagfertigkeit, die
ihm unertrdglich ist.«

THE LITTLE, BROWN BOOK OF ANECDOTES HERAUSGEGEBEN VON CLIFTON FADIMAN,
1985

Verachtung zu zeigen ist das Vorrecht des Konigs. Wohin er seine Augen
wendet, was zu sehen er beschlief3t, nur das hat Realitét; was er ignoriert,
das ist so gut wie tot. Das war die Waffe Konig Ludwigs XIV. — wenn er
jemanden nicht mochte, verhielt er sich, als gébe es ihn gar nicht, und so
wahrte er seine Uberlegenheit, indem er die Dynamik der Interaktion
kappte. Sie verfiigen iiber dieselbe Macht, wenn Sie die Karte der Verachtung
ausspielen und hin und wieder den Leuten zeigen, dass Sie sie nicht
brauchen.

Wenn Ignorieren Ihre Macht starkt, folgt daraus, dass das Gegenteil -
Hingabe und Engagement — Sie oft schwicht. Wenn Sie einem armseligen



Feind unangemessen viel Aufmerksamkeit zukommen lassen, sehen Sie
armselig aus, und je langer es dauert, solch einen Feind zu vernichten, desto
méachtiger wird er.

Eine zweite Gefahr: Wenn Sie einen kleinen Storenfried vernichten oder
auch nur verletzen, wecken Sie damit Sympathie fiir die schwéchere Seite.

Standig sind wir in Versuchung, unsere Fehler wieder wettzumachen,
doch je mehr wir das versuchen, umso schlimmer machen wir oft alles.
Gelegentlich ist es weiser, sie einfach zu ignorieren. Statt unbeabsichtigt die
Aufmerksamkeit auf ein Problem zu lenken und es noch dadurch zu
verschlimmern, dass Sie 6ffentlich machen, wie viel Sorge und Verdruss es
Thnen bereitet, ist es oft weit kliiger, es mit aristokratischer Verachtung zu
strafen, sich nicht dazu herabzulassen, die Existenz des Problems iiberhaupt
anzuerkennen. Diese Strategie konnen Sie auf verschiedene Weise verfolgen.

Dieserwegen ist es rathsam, Jedem, es sei Mann oder Weib, von Zeit zu Zeit fiihlbar zu machen, dass
man seiner sehr wohl entrathen konne: das befestigt die Freundschaft; ja, bei den meisten Leuten kann
es nicht schaden, wenn man ein Gran Geringschdtzung gegen sie, dann und wann, mit einfliefSen ldsst:
sie legen desto mehr Werth auf unsere Freundschaft: chi non istima vien stimato (wer nicht achtet wird
geachtet) sagt ein feines italidnisches Sprichwort. Ist aber Einer uns wirklich sehr viel werth; so miissen
wir dies vor ihm verhehlen, als wdre es ein Verbrechen. Das ist nun eben nicht erfreulich; dafiir aber
wahr. Kaum dass Hunde die zu grofie Freundlichkeit vertragen; geschweige Menschen.

ARTHUR SCHOPENHAUER, 1788-1860

Erstens konnen Sie es halten wie der Fuchs mit den Trauben. Wenn Sie sich
etwas wunschen, es aber nicht bekommen konnen, ware es am schlimmsten,
wenn Sie sich dariiber beklagen und die Aufmerksamkeit auf Thre
Enttauschung lenken. Sie festigen Ihre Macht viel besser, wenn Sie so tun, als
hatten Sie sich iberhaupt nie dafiir interessiert.

Zweitens: Wenn Sie von einem Unterlegenen angegriffen werden, lenken
Sie die Aufmerksamkeit der Menschen ab, indem Sie klarmachen, dass Sie
die Attacke noch nicht einmal bemerkt haben. Wenden Sie Ihren Blick ab
oder reagieren Sie freundlich, zeigen Sie, wie wenig Sie dieser Angriff schert.
Wenn Sie einen Schnitzer machen, besteht in dhnlicher Weise die beste
Reaktion oft darin, den Fehler herunterzuspielen, indem Sie ihn auf die
leichte Schulter nehmen.



Merken Sie sich: Auf pedantische, kleingeistige Beladstigungen und
Irritationen reagieren Sie am wirkungsvollsten mit Verachtung. Lassen Sie
niemals durchblicken, dass Thnen etwas zu schaffen macht — das zeigt nur,
dass Sie es als Problem anerkennen. Die Verachtung funktioniert am besten,
wenn man sie kalt und ohne jede Regung auftischt.

Symbol: die winzige Wunde.Sie ist nur klein, aber sie
irritiert und schmerzt. Sie versuchen alle moglichen
Medikamente, Sie jammern, Sie kratzen und pulen
am Schorf herum. Arzte machen alles nur noch
schlimmer, weil sie aus der winzigen Wunde ein
todernstes Problem machen. Wenn Sie nur die
Wunde in Ruhe gelassen, ihr Zeit zum Heilen
gegeben und sich so von Sorgen frei gemacht hatten.

Garant: Die Verachtung zu handhaben verstehn...
Die Verachtung ist ferner auch die kliigste Rache...
und von Vielen wiirden wir nie Kunde erhalten
haben, hatten ihre ausgezeichneten Gegner sich nicht
um sie gekiimmert. Keine Rache thut es dem
Vergessen gleich, durch welches sie im Staube ihres
Nichts begraben werden. (Baltasar Gracian, 1601-
1658)
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INSZENIERE PACKENDE
SCHAUSPIELE

WAS HEISST DAS?

Eindringliche Bilder und ausdrucksstarke Gesten
schaffen die Aura der Macht — jeder spricht auf so
etwas an. Bieten Sie grof3artige Spektakel, nutzen Sie
optische Attraktionen und strahlende Symbole. Das
stirkt Thre Prisenz. Geblendet vom schonen Schein
wird niemand merken, was Sie in Wirklichkeit tun.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Die eigene Sache mit Worten zu vertreten ist riskant: Worte sind gefahrliche
Instrumente, und sie fihren oft in die Irre. Die Worte, mit denen andere uns
tiberzeugen wollen, laden dazu ein, sie mit eigenen Worten zu reflektieren,
wir denken iiber sie nach, und oft glauben wir am Ende das Gegenteil
dessen, was sie ausdriicken. (Das ist Teil unserer perversen Natur.) Es kommt
auch vor, dass Worte uns vor den Kopf stofen, weil sie Assoziationen
heraufbeschworen, die der Sprecher gar nicht beabsichtigt hatte.

Das Visuelle hingegen eréffnet Abkiirzungen durch das Labyrinth der
Worte. Es trifft uns mit einer emotionalen Uberzeugungskraft und
Unmittelbarkeit, die keinen Raum fur Reflexion und Zweifel lassen. Wie die
Musik iiberspringt es das rationale, verniinftige Denken.

Man wihlte als Emblem die Sonne, die... durch die Leuchtkraft, die sie umgibt, durch das Licht, das sie
den anderen Gestirnen abgibt, und die ihr eine Art Hof bilden, durch die gleichmdfSige und gerechte
Verteilung des Lichts an alle... durch die Wohltat, die sie allerorten bringt und so Leben, Freude und
Bewegung schafft... durch ihren bestindigen und unverdnderten Verlauf, von dem sie sich nie entfernt
und abwendet, tatsdchlich das schonste und lebendigste Abbild eines grofSen Monarchen ist.

LUDWIG XIV., DER SONNENKONIG, 1638-1715

Merken Sie sich: Worte drangen Sie in die Defensive. Wenn Sie sich erklaren
miissen, steht Ihre Macht bereits infrage. Das Bild hingegen setzt sich als
gegeben durch. Es lasst davor zuriickschrecken, Fragen zu stellen, es
beschwaort iiberzeugende Assoziationen herauf, widersetzt sich
unbeabsichtigten Interpretationen, kommuniziert direkt und schmiedet
Bande, die alle sozialen Differenzen transzendieren. Worte evozieren
Argumente und Auseinandersetzungen; Bilder bringen Menschen
zusammen. Sie sind die Quintessenz der Machtinstrumente.

Symbolen wohnt dieselbe Kraft inne, seien sie nun visuell oder die verbale
Umschreibung von etwas Visuellem (der Begriff » Sonnenkonig«). Das
symbolische Objekt steht fiir etwas anderes, etwas Abstraktes: Der abstrakte
Begriff — Reinheit, Patriotismus, Mut, Liebe — steckt voller emotionaler,
machtvoller Assoziationen.



Der romische Kaiser Konstantin verehrte den grofiten Teil seines Lebens
die Sonne als Gott; eines Tages jedoch blickte er zur Sonne hoch und sah,
dass ein Kreuz ihr Bild iiberlagerte. Die Vision des Kreuzes iiber der Sonne
tberzeugte ihn von der Uberlegenheit der neuen Religion, und er
konvertierte kurz darauf nicht nur personlich, sondern gleich mit dem
ganzen Romischen Reich zum Christentum. Alle Predigten und
Bekehrungsversuche der Welt hétten nicht diese Macht auf ihn ausiiben
konnen. Assoziieren Sie sich mit den Bildern und Symbolen, die heutzutage
auf so unmittelbare Weise eine Botschaft vermitteln, und Thnen wird
ungeahnte Macht zuteil.

Am allerwirkungsvollsten ist dabei eine neue Kombination - eine
Verschmelzung von Bildern und Symbolen, die zuvor noch nicht zusammen
gesehen wurden, die aber durch ihre Assoziation eindeutig Ihre neue Idee,
Botschaft, Religion vermitteln. Das Erschaffen neuer Bilder und Symbole aus
alten ist von geradezu poetischer Wirkung — ziigellos geben sich die
Betrachter ihren Assoziationen hin, und sie bekommen das Gefihl, sie
hatten teil an diesem Schopfungsakt.

In der Oberstadt von Kyoto lebte ein Mann namens Sakamotoya Hechigwan... Als [Herrscher]|
Hideyoshi im zehnten Monat des Jahres 1588 in Kitano sein grofes Treffen zum Chanoyu
[Teezeremonie] abhielt, spannte Hechigwan einen fast drei Meter grofien roten Sonnenschirm auf, der
auf einem tiber zwei Meter hohen Stab montiert war. Darum legte er einen etwa 60 Zentimeter hohen
Zaun aus Rohr, der die Sonnenstrahlen reflektierte und die Farbe des Schirms in die gesamte
Umgebung streute. Hideyoshi war so entziickt von der Installation, dass er Hechigwan zum Dank die
Steuern erliefs.

CHA-NO-YU: THE JAPANESE TEA CEREMONY VON A. L. SADLER, 1962

Die Macht der Symbole lasst sich auch gut nutzen, um die eigenen Truppen,
das eigene Team zu einen, zusammenzuschweiflen und zu motivieren.
Wiéhrend eines Aufstands gegen den franzosischen Absolutismus Mitte des
17. Jahrhunderts versuchten die Konigstreuen, die Rebellen dadurch zu
diskriminieren, dass sie sie mit dem Namen fronde belegten, dem
franzosischen Ausdruck fiir die Schleuder, mit der kleine Jungs grofle Jungs
erschrecken. Kardinal de Retz beschloss, diesen abwertenden Ausdruck zum
Symbol der Rebellen zu machen: Der Aufstand ging als Fronde in die



Geschichte ein, die Rebellen als frondeurs. Sie trugen Bander an den Hiiten,
die die Schleuder symbolisierten, und der Ausdruck wurde zu ihrem
Schlachtruf. Ohne dieses Symbol hétten die Rebellen vielleicht nicht fiinf
Jahre durchgehalten. Suchen Sie immer nach einem Symbol, das Thre Sache
reprasentiert — je emotionaler seine Assoziationen sind, umso besser.

Am besten nutzen Sie Bilder und Symbole, wenn Sie sie zu einem grofien
Spektakel organisieren, das die Menschen in Ehrfurcht erschaudern lasst und
sie von der unangenehmen Wirklichkeit ablenkt. Das ist ganz leicht: Die
Leute lieben alles, was groflartig und spektakular ist, alles Uberlebensgrofie.
Appellieren Sie an ihre Gefiihle, und sie werden in Scharen Threm Spektakel
beiwohnen. Auf visuellem Weg dringen Sie am leichtesten zu ihren Herzen
VOTr.

Symbol: das Kreuz und die Sonne. Kreuzigung und
totale Ausstrahlung. Wenn das eine das andere
Uberlagert, nimmt eine neue Realitdt Gestalt an —
eine neue Macht steigt auf. Das bedarf keiner
weiteren Erklarung.

Garant: Denn der Pobel hélt sich immer an den
Schein ... Uberdies sollte [der Herrscher] zu
geeigneten Zeiten des Jahres fiir die Unterhaltung des
Volkes mit Festen und Schauspielen Sorge tragen.
(Niccolo Machiavelli, 1469-1527)
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DENKE, WAS DU WILLST,
ABER VERHALTE DICH WIE
DIE ANDEREN

WAS HEISST DAS?

Wenn Sie sich deutlich gegen den Strom der Zeit
stellen und mit unkonventionellen Ideen und
unorthodoxen Verhaltensweisen protzen, dann
glauben die Menschen, dass Sie um Aufmerksamkeit
buhlen — und dass Sie auf sie herabblicken. Sie
werden Sie dafiir bestrafen, dass sie sich [hnen
unterlegen fiihlen. Es ist viel sicherer, sich den
Anschein der Normalitit zu geben. Offenbaren Sie
Ihre Originalitit nur gegeniiber toleranten Freunden
und Menschen, denen Ihre Einzigartigkeit mit
Sicherheit willkommen ist.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Wir alle ligen und verbergen unsere wahren Gefiihle, denn sich vollig
unverstellt auszudriicken ist eine soziale Unmoglichkeit. Von klein auf lernen
wir, unsere Gedanken zu verbergen, den Unsicheren und Heiklen zu
erzdhlen, was sie horen wollen, und sorgfaltig darauf zu achten, dass wir sie
nicht beleidigen. Fiir die meisten von uns ist das ganz natiirlich - es gibt
Vorstellungen und Werte, die von der Mehrheit akzeptiert sind, und es hat
keinen Zweck, dagegen zu argumentieren. Wir glauben, was wir wollen,
doch nach aufien hin tragen wir eine Maske.

Es gibt jedoch Menschen, die solche Zuriickhaltung als unertragliche
Beeintrachtigung ihrer Freiheit betrachten und stindig das Bediirfnis haben,
die Uberlegenheit ihrer Uberzeugungen und Werte beweisen zu miissen. Am
Ende jedoch tiberzeugen ihre Argumente nur wenige und stoflen viel, viel
mehr vor den Kopf. Der Grund, warum Argumente fruchtlos sind, liegt
darin, dass die meisten Menschen an ihren Vorstellungen und Werten
festhalten, ohne dariiber nachzudenken. Thren Uberzeugungen haftet ein
starkes emotionales Moment an: Sie haben einfach keine Lust, ihre
eingefahrenen Denkbahnen umzugestalten, und wenn Sie sie dazu
auffordern — sei es direkt mit Argumenten oder indirekt durch Thr Verhalten
—, dann reagieren sie feindselig.

DER EINHEIMISCHE UND DER REISENDE

»Schauen Sie sich um«, sagte der Einheimische. »Dies ist der grofite Markt der Welt.« »Oh, bestimmt
nicht«, sagte der Reisende. » Nun, vielleicht nicht der grifite«, sagte der Einheimische, »aber gewiss
der beste.« » Damit haben Sie ganz sicher Unrecht«, sagte der Reisende. »Ich kann Ihnen sagen...« Sie
begruben den Fremden bei Anbruch der Nacht.

FABLES VON ROBERT LOUIS STEVENSON, 1850-1894

Kluge und weise Menschen lernen schon bald, dass sie ein konventionelles
Verhalten zur Schau stellen und konventionelle Ideen im Munde fithren
konnen, ohne davon iiberzeugt zu sein. Sie ziehen Macht daraus, in der
Masse aufzugehen, denn so werden sie in Ruhe gelassen und kénnen die
Gedanken verfolgen, die ihnen genehm sind und die sie nur denen
gegeniiber zum Ausdruck bringen, die sie horen sollen, ohne dass sie unter



Isolation oder Verfolgung leiden miissen. Wenn sie sich erst einmal eine
Machtposition verschafft haben, konnen sie versuchen, einen grofieren Kreis
von der Richtigkeit ihrer Ideen zu iiberzeugen — vielleicht indem sie indirekt
arbeiten.

Hidtte Machiavell einen Prinzen als Schiiler gehabt, er hdtte ihm als erstes empfohlen, gegen ihn zu
schreiben.

VOLTAIRE, 1694-1778

Verfallen Sie nicht dem Irrglauben, dass in unserer Zeit alte Orthodoxien
nichts mehr gelten. Jonas Salk beispielsweise meinte, die
Naturwissenschaften hatten Politik und Protokoll iiberwunden. Und so
verstief3 er bei seiner Suche nach einem Polio-Impfstoff gegen alle Regeln. Er
ging mit einer Entdeckung an die Offentlichkeit, ehe er sie in
Wissenschaftlerkreisen vorgestellt hatte, er strich den Ruhm fiir den
Impfstoff ein, ohne die Arbeit von Kollegen anzuerkennen, die ihm den Weg
bereitet hatten, er machte sich zum Star. Die Offentlichkeit liebte ihn dafiir
vielleicht, aber die Wissenschaftler gingen ihm aus dem Weg. Mit seiner
Missachtung der wissenschaftlichen Gepflogenheiten isolierte er sich, und er
verschwendete Jahre darauf, den Bruch wieder zu kitten, Forschungsgelder
aufzutreiben und die Zusammenarbeit mit anderen wiederherzustellen.

Die Méchtigen hiiten sich nicht nur vor den Fehlern eines Salk, sie lernen
auch, den schlauen Fuchs zu spielen und sich den Anstrich des gemeinen
Mannes zu geben. Seit vielen Jahrhunderten ist das die List von Politikern
und Trickbetriigern gleichermaf3en. Fiihrungspersonlichkeiten wie Julius
Casar oder Franklin D. Roosevelt konnten ihre angeborene aristokratische
Haltung ablegen und eine gewisse Vertrautheit mit dem Mann auf der
Straf3e herstellen. Diese Vertrautheit brachten sie in kleinen, oft
symbolischen Gesten zum Ausdruck und zeigten den Menschen damit, dass
ihre Fuhrer trotz ihrer herausgehobenen gesellschaftlichen Stellung die
gemeinsamen Werte aller teilten.

Die logische Ausweitung dieser Taktik ist die unschétzbare Fahigkeit,
allen Menschen immer als das zu erscheinen, was sie sehen wollen. Wenn
Sie sich in Gesellschaft begeben, dann lassen Sie Ihre eigenen Vorstellungen



und Werte hinter sich, legen Sie die Maske an, die der Gruppe, in die Sie sich
begeben, am angemessensten ist. Bismarck verfolgte diese Taktik tiber Jahre
hinweg mit groflem Erfolg — es gab zwar Menschen, die halbwegs
durchschauten, was er vorhatte, aber nicht deutlich genug, dass es etwas
ausgemacht hétte. Die meisten aber schlucken den Koder, weil es ihnen ein
gutes Gefiihl gibt, daran zu glauben, dass Sie ihre Vorstellungen teilen. Sie
werden Sie nicht als Heuchler entlarven, wenn Sie vorsichtig zu Werke
gehen — denn wie konnten sie Sie der Scheinheiligkeit anklagen, wenn Sie
einfach nicht klar zu erkennen geben, wofiir Sie einstehen? Und zugleich
konnen sie Thnen auch nicht vorwerfen, dass es Thnen an Uberzeugungen
und Werten mangelt. Denn selbstverstiandlich haben Sie Uberzeugungen und
Werte — genau die, die Sie mit ihnen teilen, solange Sie in ihrer Gesellschaft
sind.

Symbol: das schwarze Schaf. Die Herde hélt sich vom
schwarzen Schaf lieber fern, denn sie ist unsicher, ob
es zu ihr gehort oder nicht. Also trottet es hinterher,
oder es entfernt sich von der Herde, wo es dann von
Wolfen in die Enge getrieben und prompt gefressen
wird. Gehen Sie mit der Herde — die grofle Zahl
bietet Schutz. Bewahren Sie sich Thre Andersartigkeit
im Kopf, aber demonstrieren Sie sie nicht als in der
Wolle gefarbt.

Garant: Gebt das Heilige nicht den Hunden, und
werft eure Perlen nicht den Schweinen vor, denn sie
konnten sie mit ihren Fiilen zertreten und sich
umwenden und euch zerreiflen. (Jesus Christus in
Matthaus 7,6)
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SCHLAGE WELLEN, UM
FISCHE ZU FANGEN

WAS HEISST DAS?

Wut und Arger sind strategisch kontraproduktiv. Sie
miissen immer ruhig und objektiv bleiben. Doch wenn
Sie Ihre Feinde wiitend machen, wdihrend Sie selbst
die Ruhe bewahren, gewinnen Sie einen
entscheidenden Vorteil. Bringen Sie Ihre Feinde aus
der Fassung: Finden Sie die Schwachstelle in deren
Eitelkeit, durch die Sie Ihr Opfer aus dem Konzept
bringen. Dann halten Sie alle Fdden in der Hand.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Wiitende Menschen machen sich letzten Endes lacherlich, denn ihre Reaktion
ist dem, was sie ausldste, meist nicht angemessen. Sie nehmen die Dinge zu
ernst und tbertreiben die Beleidigung oder Verletzung, die ihnen angetan
wurde. Sie sind gegeniiber der leisesten Krankung so sensibel, dass es
komisch wirkt, wie personlich sie das alles nehmen. Noch komischer
allerdings ist ihre Uberzeugung, ihre Wutausbriiche wiirden Macht
signalisieren. Das Gegenteil ist wahr: Reizbarkeit ist kein Zeichen von
Macht, sondern von Hilflosigkeit. Voriibergehend lassen sich andere von
ihren Wutausbriichen vielleicht einschiichtern, letzten Endes aber verlieren
sie ihnen gegeniiber jeden Respekt. Auch geht ihnen dann auf, dass sie eine
Person mit so wenig Selbstbeherrschung leicht unterminieren kénnen.

Das Problem 16st man allerdings nicht dadurch, dass man seine Wut oder
eine andere emotionale Reaktion unterdriickt. Denn dieses Unterdriicken
zehrt an unseren Energien und treibt uns zu seltsamem Verhalten.
Stattdessen miissen wir unsere Perspektive wechseln: Es muss uns klar
werden, dass im gesellschaftlichen Bereich — und beim Spiel um die Macht -
nichts personlich gemeint ist.

Man soll, wo moglich, gegen Niemanden Animositdit hegen... Zorn oder Hass in Worten, oder Mienen
blicken zu lassen ist unniitz, ist gefdahrlich, ist un-klug, ist ldcherlich, ist gemein. Man darf also Zorn,
oder Hass, nie anders zeigen, als in Thaten. Letzteres wird man umso vollkommener kénnen, als man
Ersteres vollkommen vermieden hat. — Die kaltbliitigen Thiere allein sind die giftigen.

ARTHUR SCHOPENHAUER, 1788-1860

Jeder ist in einer Kette von Ereignissen gefangen, die weit in die
Vergangenheit zurtickreicht. Unser Zorn riihrt oft von Problemen in unserer
Kindheit her, von Schwierigkeiten mit unseren Eltern, die sich wiederum auf
deren Kindheit zuruckfithren lassen, und so weiter und so fort. Unsere Wut
wurzelt auch in den zahlreichen Interaktionen mit anderen, den
akkumulierten Enttduschungen und Seelenqualen. Oft betrachten wir ein
bestimmtes Individuum als den Ausloser unserer Wutreaktion, doch das
alles ist viel komplizierter und geht weit tiber das hinaus, was jenes
Individuum uns angetan hat. Wenn eine Person auf Sie wiitend reagiert (und



ihre Reaktion dem, was Sie ihr angetan haben, nicht angemessen scheint),
miissen Sie sich daran erinnern, dass diese Wut nicht exklusiv gegen Sie
gerichtet ist — so eitel sollten Sie nicht sein. Die Ursache ist viel umfassender,
reicht weit in die Vergangenheit zuriick, bezieht Dutzende von fritheren
emotionalen Verletzungen mit ein und ist es wirklich nicht wert, dass Sie
versuchen, sie zu verstehen. Statt das Ganze als personlich gemeinten Groll
zu verstehen, sollten Sie den Gefiihlsausbruch als getarnten Zug beim Spiel
um die Macht begreifen, als einen Versuch, Sie zu kontrollieren oder zu
bestrafen, der in die Form von verletzten Gefiihlen oder von Wut gekleidet
ist.

Dank eines solchen Perspektivenwechsels konnen Sie beim Spiel um die
Macht mit grofierer Klarheit und mehr Energie mitmischen. Statt
iberzureagieren und sich in die Emotionen anderer verstricken zu lassen,
werden Sie deren Verlust der Selbstkontrolle zu Threm Vorteil nutzen.

Wiéhrend einer wichtigen Schlacht im Krieg der Drei Konigreiche im 3.
Jahrhundert n. Chr. entdeckten Berater des Heerfiihrers Ts’ao Ts’ao
Dokumente, denen zufolge einige seiner Generale sich mit dem Feind
verschworen hatten, und dréngten darauf, diese gefangen nehmen und
hinrichten zu lassen. Stattdessen befahl der Heerfiihrer, die Dokumente zu
verbrennen und die Angelegenheit zu vergessen. In einem entscheidenden
Moment des Kampfes sich aufzuregen und Gerechtigkeit zu verlangen ware
auf Ts’ao Ts’ao zuriickgeschlagen: Eine wiitende Reaktion hatte die
Aufmerksambkeit auf die Illoyalitdt der Generale gelenkt, was wiederum die
Moral der Truppe beschéadigt hatte. Die Gerechtigkeit konnte warten — mit
den Generalen wiirde er sich befassen, wenn die Zeit dafiir gekommen war.
Ts’ao Ts’ao behielt einen kiithlen Kopf und traf die richtige Entscheidung.

Der Bischof Ryokaku, ein dlterer Bruder von Kinyo, der den Zweiten Hofrang bekleidete, war ein sehr
jdhzorniger Mann. Da in der Ndhe seines Tempels ein Enoki-Baum stand, hatten ihn die Leute den
Enoki-Bischof genannt. Er wollte aber nicht so heifen und hieb daher den Baum um. Nun war jedoch
der Stumpf noch iibriggeblieben, und man gab ihm den Namen »Stumpf-Bischof«. In immer grofSere
Wut geratend, lief3 er schlief3lich den Stumpf ausgraben und wegwerfen. Allein, nun war ein Loch an
dieser Stelle, das sich mit Wasser fiillte, und so hief3 man ihn fortan den »Loch-Bischof«.

TSUREZUREGUSA VON YOSHIDA KENKO, 14. JH.



Mit Wut berauben Sie sich nur Ihrer Optionen, und das Spiel um die Macht
konnen Sie nicht gewinnen, wenn Sie sich keine Alternativen offenlassen.
Wenn Sie sich erst einmal angewohnt haben, nichts personlich zu nehmen
und Thre Gefiihle unter Kontrolle zu haben, sind Sie in einer iiberlegenen
Machtposition: Jetzt konnen Sie mit den emotionalen Reaktionen anderer
spielen. Zwingen Sie die Unsicheren zum Handeln, indem Sie ihren Mut
bezweifeln und sie mit der Aussicht auf einen schnellen Sieg kddern.
Angesichts eines hitzkopfigen Gegners ist es schliefSlich auch noch eine
sehr gute Taktik, tiberhaupt nicht zu reagieren. Nichts macht wiitender als
eine Person, die ihren kithlen Kopf wahrt, wahrend die anderen die Nerven
verlieren. Wenn es zu Ihrem Vorteil ist, Leute aus der Fassung zu bringen,
dann wihlen Sie die aristokratische, gelangweilte Pose, machen Sie sich tiber
die anderen nicht lustig und triumphieren Sie auch nicht, sondern geben Sie
sich einfach gleichgiiltig. Dann brennen den anderen die Sicherungen durch.
Wihrend die anderen sich mit Wutausbriichen lacherlich machen, tragen Sie
gleich mehrere Siege davon, und einer davon besteht darin, dass Sie im
Gegensatz zu deren kindischem Verhalten Thre Wiirde und Fassung gewahrt

haben.

Symbol: der Fischteich. Das Wasser ist klar und ruhig,
und die Fische schwimmen tief unter der Oberflache.
Schlagen Sie Wellen, und dann kommen sie langsam
hoher. Wiihlen Sie das Wasser noch mehr auf, und sie
werden wiitend, kommen nach oben und schnappen
nach allem, was ihnen nahe kommt - einschlie3lich
eines Angelhakens mit frischem Koder.

Garant: Niitze es aus, wenn der Gegner leicht
erregbar ist, um ihn herauszufordern... Gib
Unterwiirfigkeit vor, um die Arroganz des Gegners
anzustacheln ... Daher beziehen jene, die den Gegner
geschickt zu Bewegungen veranlassen, Stellungen,
denen sich der Gegner anpassen muf; sie bieten dem



Gegner etwas, was er mit Gewi3heit annehmen wird.
Sie veranlassen den Gegner zu Bewegung, indem sie
ihm einen Vorteil vorgaukeln, und warten auf ihn im
Hinterhalt. (Sun-tzu, 4. Jh. v. Chr.)
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VERSCHMAHE DAS
GRATISANGEBOT

WAS HEISST DAS?

Was es umsonst gibt, ist gefihrlich: Meist steckt ein
Trick oder eine Verpflichtung dahinter, die man nicht
gleich erkennt. Was von Wert ist, hat auch seinen
Preis. Wenn Sie selbst bezahlen, sind Dankbarkeit,
Schuld oder Betrug kein Thema. Meist ist es klug, den
vollen Preis zu bezahlen — wer Exzellentes zu bieten
hat, muss keinen Rabatt gewdhren. Gehen Sie
verschwenderisch mit Geld um, denn Grof3ziigigkeit
ist ein Zeichen und ein Magnet der Macht.



GELD UND MACHT

Im Reich der Macht hat alles seinen Preis, muss alles nach den Kosten
bewertet werden, die es verursacht. Was umsonst oder zu
Schnappchenpreisen angeboten wird, an dem héngt oft ein psychisches
Preisschild — komplizierte Gefiihle des Verpflichtetseins, der Gegenleistung,
des Kompromisses bei der Qualitat, die daraus resultierende Unsicherheit
und so weiter und so fort. Die Machtigen haben frith gelernt, ihre
wertvollsten Ressourcen zu schiitzen: Unabhéngigkeit und Freiraume zum
Manovrieren. Indem Sie den vollen Preis bezahlen, halten Sie sich von
gefahrlichen Verwicklungen und Verpflichtungen fern.

Beim freimiitigen und flexiblen Umgang mit Geld lernt man auch den
Wert der strategischen Grof3ziigigkeit kennen, einer Variante des alten Tricks
»gib, wenn du vorhast, dir etwas zu nehmen«. Indem Sie ein angemessenes
Geschenk machen, nehmen Sie den Beschenkten in die Pflicht. Grofiziigigkeit
stimmt zudem andere Menschen milder — sie lassen sich dann leichter
tduschen. Indem Sie sich den Ruf der Freigebigkeit zulegen, erlangen Sie die
Bewunderung der Leute, wahrend Sie sie gleichzeitig von Thren
Machtspielen ablenken.

DER GEIZHALS

Ein Geizhals hatte sein ganzes Vermogen zu Gold gemacht, formte einen Barren daraus und vergrub
ihn irgendwo, wobei er seine Seele und seinen Verstand mit vergrub. Jeden Tag ging er hin und sah
nach. Ein Feldarbeiter aber hatte ihn beobachtet und sich gleich seinen Reim drauf gemacht, er grub
den Barren aus und nahm ihn mit. Als dann der Geizhals kam und den Platz leer fand, klagte und
jammerte er und raufte die Haare. Einer, der ihn so verzweifelt sah und den Grund erfuhr, sprach:
»Mensch, jammere doch nicht so! Auch als du das Gold dein nanntest, besafSest du es nicht. Nimm
statt Gold einen Stein und lege ihn hierhin und bilde dir ein, es sei dein Gold! Es wird dir den gleichen
Nutzen bringen; denn soviel ich sehe, hast du auch, als das Gold noch da war, von deinem Besitz
keinen Gebrauch gemacht.« Die Fabel zeigt, dass der Besitz nichts ist, wenn man keinen Nutzen davon
hat.

FABELN VON ASOP, 6. JH. V. CHR.

Fiir jeden, der das Spiel mit dem Geld beherrscht, gibt es tausend andere, die
in der selbstzerstorerischen Weigerung gefangen sind, Geld kreativ und
strategisch einzusetzen. Diese Typen bilden den Gegenpol der Miachtigen,
und Sie miissen lernen, sie zu erkennen — um entweder ihre die Atmosphare



vergiftende Nahe zu meiden oder um ihre Unflexibilitat zu Ihrem Vorteil
auszunutzen:

Der gierige Fisch. Der gierige Fisch nimmt dem Geld die menschliche Seite.
Kalt und rucksichtslos sieht er nur die leblose Bilanz; andere betrachtet er
nur als Unterpfand oder Hindernis bei seiner Jagd nach dem Reichtum, er
trampelt auf den Gefithlen der Menschen herum und befremdet wertvolle
Alliierte. Niemand will mit einem gierigen Fisch zusammenarbeiten, und im
Lauf der Jahre isoliert er sich schliefllich vollstandig, was oft seinen
Untergang bedeutet. Locken Sie sie mit dem Koder des schnellen Geldes, und
sie verschlingen nicht nur den Haken, sondern auch die Leine und das
Senkblei gleich mit dazu. Sie lassen sich leicht tduschen. Gehen Sie ihnen aus
dem Weg, ehe sie IThnen Schaden zufiigen, oder nutzen Sie ihre Gier zu
Threm eigenen Vorteil.

Der Schnippchenjiger. Machtige Menschen bewerten alles nach den
Kosten, und zwar nicht nur in Geld, sondern auch in Zeit, Seelenfrieden und
Wiirde gemessen. Und genau das kann ein Schnappchenjager nicht tun. Er
verschwendet wertvolle Zeit darauf, nach Sonderangeboten zu suchen, er
zerbricht sich endlos den Kopf, ob er irgendwo irgendetwas fiir ein bisschen
weniger bekommen hatte. Dariiber hinaus ist das Sonderangebot, das er
erwirbt, oft Schrott; manchmal bedarf es einer kostspieligen Reparatur, oder
es muss doppelt so schnell ersetzt werden wie ein qualitativ hochwertiges
Produkt. Dieser Typus scheint nur sich selbst zu schaden, doch seine
Einstellung ist ansteckend.

In Japan gibt es eine beliebte Redensart. Sie lautet: » Tada yori takai mono va nai«, und bedeutet:
»Nichts kostet mehr als das, was es umsonst gibt.«

THE UNSPOKEN WAY VON MICHIHIRO MATSUMOTO, 1988

Der Sadist. Finanzielle Sadisten treiben mit Geld bdsartige Machtspielchen,
weil das ihre Art und Weise ist, sich ihrer Macht zu versichern.
Beispielsweise lassen sie Sie auf Geld warten, das Thnen zusteht, indem sie
versprechen, dass der Scheck schon in der Post sei. Sadisten scheinen zu
glauben, fiir eine Sache zu bezahlen gibe ihnen das Recht, den Verkaufer zu



foltern und zu missbrauchen. Sie haben kein Gespiir fiir das hofische
Element des Geldes. Wenn Sie das Pech haben, an diesen Typus zu geraten,
ist es auf lange Sicht vielleicht besser, einen finanziellen Verlust
hinzunehmen, als sich in seine destruktiven Machtspielchen verwickeln zu
lassen.

Der ziellos Spendable. Im Hinblick auf die Macht hat Grof3ziigigkeit eine
ganz bestimmte Funktion: Sie zieht Leute an, erweicht ihr Herz, macht sie zu
Verbiindeten. Doch man muss sie strategisch einsetzen, mit einem
definitiven Ziel vor Augen. Wer wahllos sein Geld an andere verteilt, ist
hingegen grofiziigig, weil er von allen geliebt und bewundert werden will.
Und diese keine Unterschiede machende Grof3ziigigkeit ist so hilflos, dass sie
ihren Zweck vielleicht verfehlt: Wenn man allen und jedem gibt, warum
sollte sich der Empfanger dann als etwas Besonderes empfinden? Vielleicht
finden Sie den ziellos Spendablen als Opfer attraktiv, doch wenn Sie sich mit
diesem Typus abgeben, werden Sie seine unstillbaren emotionalen
Bediirfnisse oft als Last empfinden.

Symbol: der Fluss. Um sich zu schiitzen oder ihn als
Ressource zu schonen, dimmen Sie ihn ein. Bald
jedoch wird das Wasser triibe und fangt an zu
stinken. In solch abgestandenem Wasser gedeihen nur
die niedersten Lebensformen; nichts kann darauf
reisen, aller Austausch unterbleibt. Zerstoren Sie den
Damm. Wenn Wasser fliefSt und zirkuliert, erzeugt es
Uberfluss, Reichtum und Macht in immer
umfassenderen Mafien. Der Fluss muss stdndig
flielen, damit Gutes gedeihen kann.

Garant: Sehr toricht ist ein hoher Herr, der knauserig
ist. / Ein hoher Herr kann kein Laster haben, / das

ihm so sehr schadet wie der Geiz; / denn ein Geiziger
kann keine Herrschaft / erwerben noch weites Land, /



denn er hat nicht geniigend Freunde, / die ihm zu
Willen sind. / Wer aber Freunde haben will, / dem sei
sein Gut nicht zu teuer; / vielmehr erwerbe er sich
Freunde durch schone Geschenke; / denn ganz in der
Weise, / wie der Magnetstein / das Eisen geschickt an
sich zieht, / so zieht das Gold, das man verschenkt, /
und das Silber die Herzen der Leute an. (Der
Rosenroman von Guillaume de Lorris, um 1200-1238)
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TRITT NICHT IN DIE
FUSSSTAPFEN EINES
GROSSEN MANNES

WAS HEISST DAS?

Was sich zum ersten Mal ereignet, wirkt immer
origineller und besser als alles, was danach kommt.
Wenn Sie grofSen Personlichkeiten nacheifern oder
beriihmte Eltern haben, miissen Sie doppelt so viel
leisten, um deren Glanz zu tiberstrahlen. Meiden Sie
den Schatten solcher GrifSen, und kleben Sie nicht an
einer Vergangenbheit, fiir die Sie nichts konnen:
Etablieren Sie Ihren eigenen Namen, verschaffen Sie
sich Ihre eigene Identitdt, dndern Sie den Kurs.
Erschlagen Sie den Ubervater, verachten Sie sein
Erbe, und gewinnen Sie Macht, indem Sie Ihren
eigenen Glanz erstrahlen lassen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

In vielen alten Konigreichen, beispielsweise in Bengalen und Sumatra,
pflegten die Untertanen ihren Konig nach einer gewissen Zahl von
Regierungsjahren zu téten. Zum Teil gehorte das zu einem
Erneuerungsritual, zum anderen geschah das aber auch, um zu verhindern,
dass er zu machtig wurde: Nachdem er nicht mehr da war und die Lorbeeren
fiir sich beanspruchte, konnte man ihn als Gott verehren. Und gleichzeitig
war die Bahn frei fiir eine neue, jiingere Ordnung.

Die zwiespaltige, feindselige Haltung gegeniiber der Konigs- oder
Vaterfigur kommt auch in den Legenden tiber die Helden zum Ausdruck, die
ihren Vater nicht kannten. Moses, der Archetyp des Machtmenschen, wurde
im Schilf ausgesetzt und erfuhr nie, wer seine Eltern waren. Ohne einen
Vater, mit dem er in Wettstreit treten musste oder der ihn in die Schranken
wies, konnte er die Hohen der Macht erklimmen. In spéteren Jahren
behauptete Alexander der Grofe, nicht Philipp von Makedonien habe ihn
gezeugt, sondern gleichfalls Zeus. Legenden und Rituale wie diese
eliminieren den menschlichen Vater, der die destruktiven Machte der
Vergangenheit symbolisiert.

Die Vergangenheit hindert den jungen Helden, sich eine eigene Welt zu
formen - er muss so handeln, wie es der Vater getan hat, selbst wenn der
bereits tot oder entmachtet ist. Der Held muss vor seinem Vorgénger buckeln
und kriechen, sich Tradition und Vorgelebtem beugen.

Macht hangt von der Fahigkeit ab, ein Vakuum zu fiillen, ein Feld zu
besetzen, das nicht den toten Ballast der Vergangenheit tragt. Erst wenn die
Vaterfigur griindlich beseitigt ist, haben Sie den nétigen Spielraum, eine
neue Ordnung zu entwickeln und zu etablieren. Es gibt mehrere Strategien,
um das zu erreichen.

EXZELLENZ DES ERSTEN

Einige wdren ein Phonix gewesen in dem, was sie taten, wdren andere nicht zuvorgekommen. GrofSer
Vorteil: erster zu sein, und wenn mit Vortrefflichkeit, doppelt. Bei Gleichheit gewinnt, wer als erster
gewinnt...

Erheben sich die ersten mit dem Erstgeburtsrecht des Ruhms, bleiben fiir die zweiten nur
schlechtbezahlte Renten...



Salomon iiberlief$ das Kriegerische seinem Vater und verlegte sich klugerweise auf das Friedliche. Er
dnderte die Richtung und erreichte mit geringerer Schwierigkeit Heldenrang...

Und unser grofSer Philipp regierte vom Thron seiner Klugheit aus die ganze Welt zum Erstaunen aller
Jahrhunderte. War der Kaiser, sein unbesiegter Vater, ein Wunder an Energie, so Philipp an
Klugheit... Mit diesen Neuerungen haben sich die Klugen immer in das Register der Grofien
eingetragen. Ohne die Kunst zu verlassen, weif3 der Geist, das Gewdhnliche hinter sich zu lassen und
in der ergrauten Profession einen neuen Schritt zur Vortrefflichkeit zu finden. Horaz iiberlief$ das
Heroische dem Vergil und Martial das Lyrische dem Horaz. Dem Komischen widmete sich Terenz, dem
Satirischen Persius. Sie alle waren auf das Vergniigen aus, die ersten in ihrer Gattung zu sein. Denn
der kiihne Einfall ergab sich nie der einfachen Nachahmung.

DER HELD VON BALTASAR GRACIAN, 1601-1658

Wahrscheinlich der einfachste Weg, dem Schatten der Vergangenheit zu
entkommen, ist der, sie herabzusetzen, auf den ewigen Antagonismus der
Generationen zu bauen, die Jungen gegen die Alten aufzustacheln. Dafiir
brauchen Sie eine altere Figur, die Sie problemlos an den Pranger stellen
konnen.

Um die Distanz zu Threm Vorganger in der Offentlichkeit deutlich zu
machen, brauchen Sie haufig eine Art Symbol. Ludwig XIV. schuf dies
beispielsweise, indem er das traditionelle Schloss der franzosischen Konige,
den Louvre, aufgab und sich Versailles erbauen lief3. Folgen Sie seinem
Beispiel: Lassen Sie sich nie auf den Pfaden Ihres Vorgédngers blicken. Denn
wenn Sie das tun, werden Sie ihn nie Uibertreffen. Dass Sie anders sind,
miissen Sie physisch verdeutlichen, indem Sie Thren eigenen Stil und
Symbolismus einfiihren, der Sie von ihm abhebt.

In der gesamten Geschichte findet man eine Art dickkdpfige Dummbheit,
die ein grofies Hindernis fiir die Macht ist: der Aberglaube, wenn der
Vorganger mit A, B und C erfolgreich war, kénne man seinen Erfolg
wiederholen, indem man das Gleiche tut. Dieses Strickmuster lockt die
Fantasielosen an, denn es ist einfach und kommt ihrer Zégerlichkeit und
Faulheit entgegen. Doch die Umstande sind nie exakt dieselben.
Ubernehmen Sie einen ricksichtslosen Umgang mit der Vergangenheit:
Verbrennen Sie alle Biicher Ihrer Vorfahren und tiben Sie sich darin, auf die
Umsténde zu reagieren, wie sie lhnen begegnen.

Uberfluss und Wohlstand machen uns gern faul und trige: Wenn unsere
Macht gesichert ist, besteht keine Notwendigkeit, zu handeln. Das ist eine



ernsthafte Gefahr. Sie sollten bereit sein, mental zum Punkt null
zuruckzukehren, statt durch den Wohlstand fett und faul zu werden. Wie oft
machen uns frithe Erfolge zu Karikaturen unserer selbst! Die Méachtigen
erkennen diese Fallen; sie kimpfen stdndig, um sich neu zu schaffen. Der
Vater darf nicht zuriickkehren; er muss bei jedem Schritt unseres Weges
niedergekampft werden.

Symbol: der Vater. Er wirft einen riesigen Schatten
auf seine Kinder, hélt sie noch lange nach seinem
Ende in Bann, fesselt sie an die Vergangenheit,
erstickt ihren jugendlichen Geist und zwingt sie auf
dieselben ausgetretenen Pfade, die er selbst beschritt.
Seine Tricks sind zahllos. An jeder Gabelung miissen
Sie den Vater niederringen und aus seinem Schatten
treten.

Garant: Man hiite sich einzutreten, wo eine grofie
Liicke auszufiillen ist: thut man es jedoch, so sei man
sicher, den Vorgéanger zu tbertreffen: ihm nur gleich
zu kommen, erfordert schon doppelten Werth... Als
Nachahmer von Vorldufern gelten, die nachfolgen. So
viel sie auch schwitzen, sie konnen den Verdacht der
Nachahmung nicht abweisen... Es ist dann besondere
Geschicklichkeit, einen neuen Pfad zur Exzellenz zu
erfinden, einen modernen Kurs Richtung
Berithmtheit zu entdecken. Vielfaltig sind die Wege,
die zur Singularitat fithren, nicht alle sind sie
ausgetreten. Die neuesten, steilsten pflegen
Abkiirzungen zur Grofle zu sein. (Baltasar Gracian,
1601-1658)
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ERSCHLAGE DEN HIRTEN,
UND DIE SCHAFE
ZERSTREUEN SICH

WAS HEISST DAS?

Probleme lassen sich oft auf ein einziges Individuum
zuriickfiihren: den Unruhestifter, den unbotmdf3igen
Untergebenen, den Vergifter des guten Willens. Wenn
Sie so einer Person Spielraum gewdhren, werden
andere ihrem Einfluss erliegen. Warten Sie nicht ab,
bis sich die von ihr verursachten Schwierigkeiten
multiplizieren, und versuchen Sie nicht, mit ihr zu
verhandeln — sie ist unverbesserlich. Neutralisieren
Sie ihren Einfluss, isolieren oder verjagen Sie sie.
Beseitigen Sie die Ursache der Probleme, und die
Schafe werden auseinanderlaufen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Sobald der Baum fillt, stieben die Affen davon.
CHINESISCHE REDENSART

Frither wurden ganze Nationen von einem Konig und wenigen Ministern
beherrscht. Nur eine Elite hatte die Macht, mitzuspielen. Im Lauf der
Jahrhunderte wurde die Macht immer mehr demokratisiert und schwerer
fassbar. Das hat zu dem verbreiteten Missverstandnis gefiihrt, dass Gruppen
kein Machtzentrum mehr haben — dass die Macht zersplittert und auf viele
Kopfe verteilt ist.

In Wahrheit hat die Macht aber nur die Zahl ihrer Trager geandert, nicht
ihr Wesen. Es mag weniger allméachtige Tyrannen geben, die iber Leben und
Tod von Millionen bestimmen, aber es gibt nach wie vor Tausende von
kleinen Tyrannen, die kleinere Reiche beherrschen und ihren Willen mithilfe
von indirekten Machtspielchen, Charisma und Ahnlichem durchsetzen. In
jeder Gruppe konzentriert sich die Macht in den Handen von ein oder zwei
Personen, denn in dieser Hinsicht andert sich die menschliche Natur nie:
Leute scharen sich um die einzelne starke Personlichkeit, wie Planeten eine
Sonne umkreisen.

Wer in dem Irrglauben handelt, es gébe solche Machtzentren nicht mehr,
begeht Fehler ohne Ende, verschwendet Zeit und Energie. Machtmenschen
verschwenden keine Zeit. Nach aulen mogen sie das Spiel mitmachen -
vorgeben, die Macht sei auf viele verteilt —, doch insgeheim behalten sie die
paar wenigen im Auge, die die Karten in der Hand halten. Das sind
diejenigen, bei denen sie ansetzen. Wenn Probleme auftauchen, suchen sie
nach dem Ausgangspunkt, dem starken Individuum, das das Wasser
aufpeitscht und dessen Isolierung oder Verbannung die Wogen wieder
glatten wird.

Der Familientherapeut Milton H. Erickson fand heraus, dass meist eine
einzige Person der Storenfried und Unruhestifter ist, wenn die
Familiendynamik aus dem Lot geraten ist und nicht mehr funktioniert. Bei
den Sitzungen isolierte er diesen faulen Apfel symbolisch, indem er die
betreffende Person ein Stiick von den anderen entfernt sitzen lief. Langsam,



aber sicher erkannten die anderen Familienmitglieder dann in der rdumlich
separierten Person die Quelle ihrer Probleme. Sobald Sie wissen, wer der
Unruhestifter ist, konnen Sie viel erreichen, indem Sie ihn vor den anderen
blof3stellen. Vergessen Sie nicht: Storenfriede gedeihen, weil sie sich in der
Gruppe verstecken und ihre Aktivitaten hinter den Reaktionen der anderen
verbergen. Machen Sie ihre Aktivitaten sichtbar, dann verlieren sie ihre
Macht, aufzuwiegeln.

In Strategiespielen ist es ein Schliisselelement, die Kréfte des Gegners zu
isolieren. Beim Schach versucht man, den Konig in die Ecke zu dréngen.
Beim chinesischen Go geht es darum, die Steine des Gegners in kleinen
Gruppen zu isolieren, sie unbeweglich und wirkungslos zu machen. Oft ist es
besser, wenn Sie Thre Feinde nicht zerstoren, sondern isolieren, denn dann
erscheinen Sie weniger brutal. Das Ergebnis ist jedoch dasselbe, denn im
Spiel um die Macht ist Isolation das Todesurteil.

DIE TORICHTEN SCHAFE

Als alle Tiere noch eine Sprache redeten, war Krieg zwischen den Wolfen und Schafen, und die Wolfe
waren weitaus iiberlegen. Da verbiindeten sich die Schafe mit den Hunden, und diese verjagten die
Wolfe. Nun aber schickten die Wolfe einen Gesandten zu den Schafen und liefSen ihnen sagen: » Wenn
ihr mit uns in Frieden leben und nicht immer Angst vor einem Krieg haben wollt, so liefert uns die
Hunde aus!« Die dummen Schafe aber liefSen sich von den Wolfen betéren und iibergaben ihnen die
Hunde. Die Wolfe aber zerrissen erst die Hunde, und dann frafSen sie auch in aller Behaglichkeit die
Schafe.

FABELN VON ASOP, 6. JH. V. CHR.

Die effektivste Form der Isolierung besteht darin, Stérenfriede auf irgendeine
Weise von seiner Machtbasis abzuschneiden. Mao Tse-tung ging die
betreffende Person nie direkt an, wenn er ein Mitglied der herrschenden
Elite eliminieren wollte; er arbeitete still und heimlich an deren Isolierung,
spaltete ihre Verbiindeten und sorgte dafiir, dass sie sich von ihr abwandten,
nahm ihr die Unterstiitzung. Dann verschwand die betreffende Person
alsbald von selbst.

Der Grund, warum Sie den Hirten erschlagen miissen, ist die Tatsache,
dass dadurch die Schafe tiber alle Mafien verangstigt werden. Wenn der
Fithrer verschwunden ist, fehlt das Zentrum der Schwerkraft; es gibt nichts



mehr, um das man kreisen kann, und alles zerfallt. Zielen Sie auf die Fihrer,
bringen Sie sie zur Strecke und nutzen Sie dann die zahllosen Gelegenheiten,
die Ihnen die nachfolgende Verwirrung bieten wird.

Symbol: eine Herde fetter Schafe. Vergeuden Sie
keine kostbare Zeit damit, ein oder zwei Schafe zu
stehlen. Riskieren Sie auch nicht Leib und Leben,
indem Sie tiber die Schiferhunde herfallen. Zielen Sie
auf den Hirten. Die Hunde werden ihm folgen, wenn
Sie ihn weglocken. Erschlagen Sie ihn, und die Herde
wird auseinanderlaufen — und Sie konnen sie Stiick
fur Stiick einsammeln.

Garant: Spannt man einen Bogen, dann am besten
den starksten. Benutzt man einen Pfeil, dann am
besten den langsten. Will man einen Reiter
erschief3en, erschiefit man zuerst sein Pferd. Will man
eine Rauberbande fangen, faingt man zuerst den
Anfiihrer. Das Toten von Menschen hat seine
Grenzen, und auch ein Land hat seine Grenzen.
Wenn nur der feindliche Einfall abgewehrt werden
kann, wozu dann dariber hinaus noch viele Tote und
Verletzte? (Tu Fu, chinesischer Dichter, Tang-
Dynastie, 8. Jh.)
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ARBEITE MIT HERZ UND
GEIST DER ANDEREN

WAS HEISST DAS?

Zwang erzeugt eine Reaktion, die gegen Sie arbeitet.
Sie miissen die Menschen dazu verfiihren, Ihren Weg
einschlagen zu wollen. Dann werden sie zu loyalen
Schachfiguren. Und am besten verfiihrt man andere,
indem man sich ihre Psyche zunutze macht, ihre
Wiinsche und Schwdchen. Brechen Sie Widerstand,
indem Sie mit den Gefiihlen anderer arbeiten, mit
dem spielen, was jenen lieb und teuer ist und was sie
fiirchten. Wenn Sie Geist und Seele anderer
ignorieren, werden sie Sie hassen.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Beim Spiel um die Macht sind Sie von Menschen umgeben, die absolut
keinen Grund haben, Thnen zu helfen, solange das nicht in ihrem eigenen
Interesse liegt. Und wenn Sie deren Eigennutz nichts anzubieten haben, ist es
sehr wahrscheinlich, dass sie feindselig reagieren, weil sie in Thnen nur einen
weiteren Konkurrenten sehen, der ihnen die Zeit stiehlt. Wer die
vorherrschende Kéalte iberwindet, findet den Schliissel zu Herz und Geist des
anderen, kann ihn in seine Ecke locken und, falls nétig, den Boden fiir einen
Schlag ebnen. Doch die meisten Menschen lernen diesen Aspekt des Spiels
nie. Wenn sie jemanden zum ersten Mal treffen, reden sie tiber sich selbst
und beeilen sich, ihre eigenen Vorstellungen und Vorurteile in Szene zu
setzen, statt sich zuriickzuhalten und herauszufinden, was jene Person
einzigartig macht. Vielleicht wissen sie nicht, dass sie sich damit insgeheim
einen Feind schaffen, Widerstand auslosen, denn nichts macht witender als
das Gefiihl, dass jemand unsere Individualitat und psychische Befindlichkeit
ignoriert.

Die Regierungen pflegten die Menschen nur als Masse zu sehen; aber unsere Leute waren als
Irregulirre keine festen Formationen, sondern Individuen... Unser Konigreich lag in der Seele jedes
einzelnen.

DIE SIEBEN SAULEN DER WEISHEIT VON T. E. LAWRENCE, 1888-1935

Denken Sie daran: Der Schliissel zum Herumkriegen eines anderen liegt
darin, ihn sanft weichzuklopfen und allmahlich aufzubrechen. Verfiihren Sie
ihn auf zwei Ebenen: Arbeiten Sie mit seinen Emotionen und nutzen Sie
seine intellektuellen Schwachen. Achten Sie sowohl darauf, was ihn
einzigartig macht (die individuelle Psyche), als auch auf das, was er mit allen
gemein hat (die grundlegenden emotionalen Reaktionen). Zielen Sie auf die
Primérgefiihle — Liebe, Hass, Eifersucht. Sobald Sie seine Emotionen geweckt
haben, haben Sie zugleich seine Selbstkontrolle verringert, ihn anfalliger fiir
einen Sinneswandel gemacht.

Im Ersten Weltkrieg, wéhrend der Kdmpfe gegen die Tiirken in der Wiiste,
hatte T. E. Lawrence eine Erleuchtung: Es ddmmerte ihm, dass die
herkommliche Kriegfithrung ihren Wert verloren hatte. Der Soldat alter Art



ging verloren in den riesigen Armeen jener Zeit, wurde verschoben wie eine
leblose Schachfigur. Lawrence wollte das dndern. Fiir ihn war die Seele jedes
einzelnen Soldaten das Konigreich, das es zu erobern galt. Ein psychisch
motivierter Soldat, der sich der Sache verschrieben hatte, wirde harter und
einfallsreicher kdmpfen als eine Marionette.

Die Mdnner, die die Welt verdndert haben, haben es nicht so weit gebracht, weil sie Fiihrer beeinflusst
haben, sondern weil sie die Massen bewegt haben. Fiihrer zu beeinflussen, verlangt die Methode der
Intrige und erbringt nur zweitrangige Resultate. Doch die Massen zu bewegen, ist der Streich des
Genies, das das Gesicht der Welt verdndert.

NAPOLEON BONAPARTE, 1769-1821

Lawrences Erkenntnis gilt heute mehr denn je — in einer Welt, in der so viele
von uns unter Entfremdung und Anonymitét leiden und misstrauisch
gegeniiber der Autoritét sind. All dies macht offene Machtspiele und Gewalt
immer kontraproduktiver und gefahrlicher. Statt leblose Schachfiguren zu
manipulieren, sollten Sie Thre Bundesgenossen iiberzeugen und fiir die Sache
begeistern, der Sie sie zugeteilt haben. Um das zu erreichen, miissen Sie die
jeweiligen psychischen Befindlichkeiten in Rechnung stellen. Hangen Sie
dabei nie dem plumpen Glauben an, dass die Taktik, die bei der einen Person
funktioniert hat, notwendigerweise auch bei der anderen aufgeht.

Am schnellsten sichern Sie sich den Geist der Menschen, indem Sie so
einfach wie moglich aufzeigen, wie sie von einer bestimmten Aktion
profitieren. Eigennutz ist das starkste Motiv: Eine grofie Sache mag in Bann
schlagen, doch sobald die erste Begeisterung verflogen ist, ebbt das Interesse
ab — es sei denn, es gibt etwas zu gewinnen. Eigennutz ist die festere Basis.

Die Menschen, die am besten Herz und Geist anderer erobern konnen,
sind haufig Kiinstler, Intellektuelle oder jene von eher poetischer Natur, denn
Vorstellungen werden am leichtesten durch Metaphern und Bilder vermittelt.
Daher ist es gut, immer mindestens einen Kiinstler oder Intellektuellen zur
Hand zu haben, der punktgenau Herzen und Geist erreichen kann.

Lernen Sie, auf die Zahl zu setzen. Je breiter Thre Basis ist, umso grofler
wird Thre Macht. Auch Sie miissen stindig weitere Bundesgenossen auf allen



Ebenen gewinnen — der Zeitpunkt, an dem Sie sie brauchen, wird
unausweichlich kommen.

Symbol: das Schliisselloch. Die Menschen bauen
Mauern, um andere fernzuhalten. Erzwingen Sie sich
nie den Zugang: Sie wiirden hinter den Mauern nur
weitere finden. Es gibt Tiiren in diesen Mauern,
Tiren zu Herz und Geist, und sie haben winzige
Schliissellocher. Spahen Sie durch das Schliisselloch
und suchen Sie den Schlussel, der es 6ffnet. Denn
dann haben Sie ohne die hésslichen
Begleiterscheinungen des Zwangs Zugang zum
Willen des anderen.

Garant: Die Schwierigkeit des Uberzeugens besteht
darin, das Innere des zu Uberzeugenden zu kennen,
um ihn mit meinen Worten zu erreichen ... Deshalb
sollte derjenige, der Ratschldge, Ermahnungen,
Erorterungen oder Hinweise vorbringen mochte,
bevor er dies tut, unbedingt ergriinden, ob der
Herrscher Liebe oder Hafl ihm gegeniiber empfindet.
(Han Fei-tzu, chinesischer Philosoph, 3. Jh. v. Chr.)
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HALTE ANDEREN DEN
SPIEGEL VOR

WAS HEISST DAS?

Ein Spiegel reflektiert die Realitdt, doch er ist auch
ein perfektes Tduschungsmittel: Wenn Sie Ihre Feinde
spiegeln und sich genauso verhalten wie sie, kénnen
diese Ihre Strategie nicht durchschauen. Der
Spiegeleffekt narrt und erniedrigt sie, sodass sie
iiberreagieren. Indem Sie ihren Seelen den Spiegel
vorhalten, machen Sie sie glauben, dass Sie ihre Werte
teilen; indem Sie ihren Handlungen den Spiegel
vorhalten, bringen Sie ihnen eine Lektion bei. Nur
wenige kénnen der Macht des Spiegeleffekts
widerstehen.



SPIEGELEFFEKTE

Spiegel haben die Macht, uns zu beunruhigen. Wenn wir uns im Spiegel
betrachten, sehen wir meist das, was wir sehen wollen — das Bild von uns
selbst, das uns am angenehmsten ist. Wir neigen dazu, nicht zu genau
hinzuschauen, die Falten und Runzeln zu Ubersehen. Doch wenn wir das
reflektierte Bild eingehend betrachten, haben wir manchmal das Gefiihl, uns
so zu sehen, wie andere das tun, als Person unter vielen, eher als Objekt
denn als Subjekt.

Indem wir den Spiegeleffekt benutzen, schaffen wir symbolisch diese
machtvolle Beunruhigung: Wir spiegeln die Aktionen anderer Menschen,
ahmen ihre Bewegungen nach, um sie zu verunsichern und wiitend zu
machen. Sie werden bose, weil sie das Gefiihl haben, dass man sich Uber sie
lustig macht, sie klont, zum Objekt degradiert, zum seelenlosen Bild. Oder
Sie konnen sie entwaffnen, wenn Sie dasselbe auf eine etwas andere Weise
tun, sodass sie das Gefuhl haben, Sie verstehen ihre Wiinsche und
Sehnsiichte genau. Dem Effekt wohnt grofle Macht inne, weil er auf die
primitivsten Gefiihle zielt.

Wenn du mit dem Gegner dicht aneinandergerdtst, mit ihm ringst und merkst, dass keine
Entscheidung maglich ist, musst du mit ihm »verschmelzen«, musst du eins werden mit ihm. Versuche,
in der Umklammerung eine Taktik zu ergreifen, die dir den Vorteil bringt und den Sieg... Sofern sich
wegen der gegenseitigen Umklammerung eine Entscheidung nicht erzielen ldsst, musst du, statt dich
vom Gegner zu trennen, einen Zustand noch stirkerer, unauflosbarer Umklammerung herbeifiihren,
um in diesem Zustand dann die fiir dich vorteilhafte Taktik und damit den Weg zum Sieg
herauszufinden.

DAS BUCH DER FUNF RINGE VON MIYAMOTO MUSASHL, 17. JH.
Im Reich der Macht gibt es vier wesentliche Spiegeleffekte:

Der neutralisierende Effekt. Tun Sie, was Thre Feinde tun, ahmen Sie deren
Aktionen so gut wie mdglich nach, und die anderen kénnen nicht erkennen,
was Sie vorhaben, weil Thr Spiegel sie blind macht. Deren Strategie IThnen
gegeniiber geht davon aus, dass Sie in der fiir Sie charakteristischen Weise
agieren; neutralisieren Sie das, indem Sie eine Art Posse mit ihnen spielen.
Diese Taktik bewirkt das Gefiihl, verhéhnt zu werden, und ruft sogar Wut



hervor. Die meisten von uns kennen das aus ihrer Kindheit: Wenn uns
jemand gefoppt hat, indem er jedes Wort von uns genau wiederholte,
dauerte es in der Regel nicht lange, bis wir ihm am liebsten ins Gesicht
geschlagen hitten. Auch wenn Sie als Erwachsener subtiler vorgehen,
konnen Sie doch Thre Gegner damit verunsichern. Sie verbergen Thre eigene
Strategie hinter dem Spiegel, legen unsichtbare Fallen oder stoflen Ihre
Gegner in die Fallen, die jene fiir Sie aufgebaut haben.

Der narzisstische Effekt. Wir sind heftig in uns selbst verliebt. Der
narzisstische Effekt nutzt diesen ubiquitdren Narzissmus: Sie schauen tief in
die Seele anderer Menschen, loten deren innerste Wunsche aus, ihre
Vorlieben und ihren Geist, dann spiegeln Sie ihnen diese wider, indem Sie
sich zu einer Art Spiegelbild machen. Thre Fahigkeit, die Psyche der anderen
wiederzugeben, bringt Thnen grofle Macht iiber jene; manche werden sogar
einen Anflug von Liebe verspiiren.

DER STIBITZTE BRIEF

Wenn ich herausfinden will, wie schlau oder wie dumm, wie gut oder wie bdse jemand ist, oder was

ihm im Augenblick so durch den Kopf geht, dann passe ich meinen Gesichtsausdruck so getreu als
moglich dem seinigen an und warte einfach ab, welche Gedanken oder Empfindungen nun mir im Kopf
oder im Herzen aufsteigen — gleichsam passgerecht dazu, in Ubereinstimmung mit diesem Ausdruck.

EDGAR ALLAN POE, 1809-1849

Der moralische Effekt. Beim moralischen Effekt erteilen Sie einfach anderen
eine Lektion, indem Sie sie ihre eigene Medizin schlucken lassen. Spiegeln
Sie wider, was andere Menschen Thnen angetan haben, indem Sie so, dass
jene das erkennen, ihnen exakt das antun, was sie Thnen angetan haben.
Statt sich iiber ihr Benehmen zu beschweren und zu jammern, was nur die
Verteidigung auf den Plan ruft, lassen Sie sie spiiren, dass ihr Verhalten
schlecht war. Wenn ihre Handlungen auf sie zuriickgespiegelt werden,
spiiren sie auf handfeste Weise, wie sehr ihr unsoziales Verhalten andere
quélt und verletzt.

Der halluzinatorische Effekt. Spiegel sind immens verfiithrerisch, denn sie
geben einem das Gefiihl, die reale Welt zu sehen. Doch in Wahrheit starrt



man nur auf ein Stiick Glas, das, wie jeder weif3, die Welt gar nicht genau
wiedergeben kann: Im Spiegel ist alles seitenverkehrt.

Der halluzinatorische Effekt entsteht durch die Schaffung einer perfekten
Kopie von einem Objekt, einem Ort oder einer Person. Diese Kopie fungiert
als eine Art Dummy - die Leute halten ihn fiir das Original, weil er die
physische Erscheinung des Originals hat. Dies ist die wichtigste Technik der
Trickbetriiger, deren Strategie es ist, die reale Welt nachzuahmen, um
tauschen zu konnen. Es gibt Anwendungsmoglichkeiten in jedem Bereich,
der eine Tarnung benoétigt.

Symbol: das Schild des Perseus. Es ist zu einem
Spiegel poliert. Medusa kann Sie nicht sehen, sie
erblickt nur ihre eigene Hésslichkeit. Hinter solch
einem Spiegel konnen Sie tduschen, verhohnen und
Wut auslosen. Mit einem Schlag kopfen Sie die
ahnungslose Medusa.

Garant: Daher besteht die Aufgabe bei einer
militdrischen Operation darin, vorzugeben, mit der
Absicht des Feindes tibereinzustimmen... Nimm den
Ort ein, der dem Feind am wichtigsten ist, und
komme ihm dabei heimlich zuvor. Halte die Disziplin
aufrecht und passe dich dem Feind an... Anfangs
gleichst du einer Jungfrau; daher 6ffnet dir der Feind
sein Tor; dann bist du flink wie ein entsprungenes
Kaninchen; daher kann der Feind dich nicht
abwehren. (Sun-tzu, 4. Jh. v. Chr.)
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PREDIGE NOTWENDIGEN
WANDEL, ABER ANDERE NIE
ZU VIEL AUF EINMAL

WAS HEISST DAS?

Auf abstrakter Ebene versteht jeder, dass
Verdnderungen nétig sind. Doch in der Praxis sind
Menschen Gewohnheitstiere: Zu viel Neues ist
traumatisch und weckt Widerstand. Wenn Sie in eine
neue Machtposition gelangt sind oder sich als
AufSenseiter eine Machtbasis verschaffen wollen,
machen Sie viel Getue darum, dass Sie die bewdhrten
Mittel und die eingefahrenen Wege respektieren. Sind
Verdnderungen notwendig, dann verkaufen Sie sie als
kleine Verbesserungen des Bewdhrten.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Die Psyche des Menschen kennt viele Widerspriiche. Selbst wenn Menschen
die Notwendigkeit des Wandels einsehen, wenn sie wissen, wie wichtig es
fiir Institutionen wie Individuen ist, dass es ab und an zu Neuerungen
kommt, sind sie doch iiber Verdnderungen, die sie personlich betreffen,
irritiert und verérgert. Sie wissen, dass der Wandel nottut und Neues sie vor
Langeweile bewahrt, doch tief in ihrem Innern klammern sie sich an die
Vergangenheit. Sie streben nach abstrakten oder oberfldchlichen
Verdanderungen, aber ein Wechsel, der ihre Sitten und Gebriuche im Kern
trifft, verwirrt sie zutiefst.

Bislang hat noch jede Revolution spater machtvolle Gegenreaktionen
heraufbeschworen, denn auf lange Sicht ist die von ihnen erzeugte Leere fiir
das Tier im Menschen zu beangstigend, das unbewusst solche Leere mit Tod
und Chaos assoziiert. Die Aussicht auf Wandel und Erneuerung verfiihrt die
Menschen, sich der Revolution anzuschlief3en, doch wenn ihr Enthusiasmus
erst einmal verblasst — was mit Sicherheit geschieht —, bleibt ihnen ein
Gefiihl der Leere. Sie sehnen sich nach Vergangenem und sie finden einen
Weg, sich wieder darin zu verkriechen.

Laut Machiavelli kann der Prophet, der den Wandel predigt und bringt,
nur iiberleben, indem er zu den Waffen greift: Wenn die Massen sich nach
der Vergangenheit zuriicksehnen, was unvermeidlich ist, muss er bereit sein,
Gewalt anzuwenden. Doch auch der gewappnete Prophet kann sich nicht
lang halten, wenn er nicht rasch fiir neue Werte und Rituale sorgt, die die
alten ersetzen konnen, und somit die Angste derjenigen beschwichtigt, die
den Wandel fiirchten. Viel leichter und unblutiger ist es da, sich einer List zu
bedienen: Predigen Sie Wandel, so viel Sie wollen, und setzen Sie auch Ihre
Reformen in Gang, doch geben Sie ihnen den vertrauten Anstrich fritherer
Ereignisse und alterer Traditionen.

VOM SONNENGOTT ZUM WEIHNACHTSMANN

Uralt ist freilich die Sitte, die Zeit des Jahreswechsels festlich zu begehen. Die Romer pflegten zwischen
dem 17. und dem 23. Dezember das Fest des Saturn, des »Gottes der Aussaat«, die sogenannten
Saturnalien, zu feiern. Es war das frohlichste Fest des Jahres: Alle Arbeit und Geschdfte ruhten, und in
den Straf3en herrschte ein karnevalihnliches, ausgelassenes Treiben. Die Sklaven genossen



voriibergehende Freiheit, und die Hduser waren mit frischen Lorbeerzweigen geschmiickt. Man
besuchte und beschenkte einander mit Wachskerzen und Tonpiippchen. Schon lange vor Christi Geburt
feierten die Juden ein achttdgiges Fest der Lichter, und auch von den Germanen wird angenommen,
dass sie nicht nur im Mittsommer, sondern auch um die Wintersonnwende ein grofSes Fest zur Feier der
Wiedergeburt der Sonne und zu Ehren der um diese Zeit durch die Liifte ziehenden, Fruchtbarkeit
spendenden Gétter Wodan und Freyja, Donar und Freyr begingen. Die Beschwérung von Licht und
Fruchtbarkeit als wesentlicher Bestandteil der vorchristlichen Mittwinterfeiern liefs sich auch nach der
Einfiihrung des Christentums als Reichsreligion durch Kaiser Konstantin den GrofSen (306—337 n.
Chr.) nicht gleich aus dem Bewusstsein der Menschen verdrdngen. Noch Kaiser Aurelian (214-275 n.
Chr.) hatte 274 einen offiziellen Staatskult fiir den Sonnengott eingerichtet und dessen Geburtstag, den
25. Dezember, zum Staatsfeiertag erkldrt. Von Persien iiber Kleinasien, Griechenland und Rom bis
nach Germanien und Britannien hatte sich der Kult des arischen Lichtgottes Mithras verbreitet.
Zahlreiche Ruinen seiner Kultstdtten (Mithrden) legen noch heute Zeugnis davon ab, welch hohes
Ansehen dieser Gott, der als Spender von Fruchtbarkeit, Frieden und Sieg galt, bei den rémischen
Soldaten genoss. So war es ein kluger Schachzug, als die christliche Kirche unter Papst Liberius (352—
366) im Jahre 354 den Tag des Mithras fiir sich in Anspruch nahm und den 25. Dezember zum
Geburtstag Christi erkldrte.

NEUE ZURCHER ZEITUNG, ANNE-SUSANNE RISCHKE, 24.12.1983

Mit einfachen Maf3inahmen, wie der Verwendung eines alten Titels oder der
Beibehaltung bestimmter Gepflogenheiten, verkniipfen Sie sich mit der
Vergangenheit und verschaffen sich die Autoritdt der Geschichte.

Um notwendige Veranderungen zu beméanteln, konnen Sie auch grofies
offentliches Autheben davon machen, dass Sie die Werte der Vergangenheit
hochhalten. Geben Sie sich als begeisterter Traditionalist, dann werden nur
wenige merken, wie unkonventionell Sie in Wirklichkeit sind. Das Florenz
der Renaissance war seit Jahrhunderten Republik, und wer tiber seine
Traditionen spottete, machte sich sofort verdachtig. Folglich stellte sich
Cosimo de’ Medici als glihender Verehrer der Republik dar, wéhrend er in
Wirklichkeit daran arbeitete, die Stadt der Kontrolle durch seine reiche
Familie zu unterwerfen. Der Form nach wahrten die Medici den Anschein
einer Republik, dem Gehalt nach war Letztere jedoch machtlos. Im Stillen
vollzogen sie einen radikalen Wandel, wahrend sie selbst als Wahrer der
Tradition auftraten.

Einem fest verwurzelten Konservatismus begegnet man am besten mit
Lippenbekenntnissen zur Tradition. Suchen Sie in Ihren revolutioniren
Planen nach Elementen, die sich als in der Vergangenheit wurzelnd



darstellen lassen. Wahlen Sie die richtigen Worte, streichen Sie Konformitét
heraus, und lassen Sie gleichzeitig Ihre Theorien ihre radikale Arbeit tun.

Menschen an der Macht beriicksichtigen stets den Zeitgeist. Sind Thre
Reformen der Zeit zu weit voraus, werden nur wenige sie verstehen, viele
sie aber hoffnungslos falsch interpretieren und sich dngstigen. Die
Veranderungen, die Sie vornehmen, miissen immer weniger innovativ
wirken, als sie sind.

Achten Sie auf den Zeitgeist. Sind die Umstande turbulent, konnen Sie
Macht daraus gewinnen, die Riickkehr zur Vergangenheit, zum Vertrauten,
zu Traditionen und Ritualen zu predigen. Wahrend einer Stagnation dagegen
spielen Sie die Karte der Reform und Revolution aus — doch beobachten Sie
genau, was Sie damit heraufbeschworen. Revolutionen werden nur selten
von denen zum Abschluss gebracht, die sie angezettelt haben.

Symbol: die Katze. Ein Gewohnbheitstier: Sie liebt die
Wiérme des Vertrauten. Bringen Sie ihren Tagesablauf
durcheinander und storen Sie ihre Kreise, reagiert sie
unberechenbar und psychotisch. Besanftigen Sie sie,
indem Sie ihre Rituale achten. Ist ein Wandel nétig,
tauschen Sie die Katze, indem Sie den Geruch der
Vergangenheit lebendig halten: Platzieren Sie an
strategischen Punkten vertraute Objekte.

Garant: Wer einem Staat eine neue Verfassung geben
will und dabei mdchte, dafl sie gut aufgenommen
und zur Zufriedenheit eines jeden erhalten wird,
muf} wenigstens den Schein der alten Formen
beibehalten, damit das Volk glaubt, es hatte sich
nichts gedndert, auch wenn die neuen Einrichtungen
mit den fritheren nicht das geringste gemein haben.
Denn die Masse der Menschen lasst sich mit dem
Schein ebenso abspeisen wie mit der Wirklichkeit.
(Niccolo Machiavelli, 1469-1527)
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SEI NIE ZU PERFEKT

WAS HEISST DAS?

Besser als andere zu sein ist immer gefdhrlich. Doch
am gefdhrlichsten ist es, tiberhaupt keine Fehler oder
Schwdchen zu haben. Neid schafft Feinde. Es ist daher
klug, gelegentlich Defizite zu zeigen oder ein
harmloses Laster zuzugeben, um dem Neid den Wind
aus den Segeln zu nehmen, um menschlicher und
umgdnglicher zu wirken. Nur Géttern und Toten wird
makellose Perfektion zugestanden.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Mit Minderwertigkeitsgefithlen tun sich die Menschen schwer. Eine auf
Fahigkeiten, Talent oder Macht beruhende Uberlegenheit verwirrt uns oft;
sie macht uns krank, weil es den meisten von uns an Selbstbewusstsein
mangelt, und wenn wir Menschen begegnen, die uns tibertreffen, werden
wir uns unserer Mittelmafligkeit bewusst, oder wir erkennen zumindest,
dass wir nicht so brillant sind, wie wir dachten. Diese Beeintrachtigung
unseres Selbstwertgefiihls konnen wir nicht lang hinnehmen, ohne dass
negative Emotionen hochkochen. Zunéchst verspiiren wir Neid. Doch der
Neid spendet keinen Trost, und schon gar nicht fiihrt er zu der ersehnten
Gleichstellung. Wir diirfen uns noch nicht einmal dazu bekennen, denn von
der Gesellschaft wird er verpont — Neid zu zeigen bedeutet, sich zu
Minderwertigkeitsgefiihlen zu bekennen. Wir verbergen ihn auf vielerlei
Weise, indem wir beispielsweise Griinde finden, die beneidete Person zu
kritisieren.

Es gibt mehrere Strategien, um mit dem heimtiickischen, zerstorerischen
Gefiihl des Neids fertigzuwerden. Seien Sie sich als Erstes bewusst, dass es
auf Threm Weg an die Macht unter Thnen Menschen geben wird, die Sie
beneiden. Das zeigt sich vielleicht nicht offensichtlich, ist aber
unvermeidlich. Akzeptieren Sie nicht naiv die Fassade, die sie Ihnen zeigen:
Lesen Sie zwischen den Zeilen ihrer Kritik, achten Sie auf ihre kleinen
sarkastischen Bemerkungen, auf Anzeichen von Hinterhéltigkeit, auf Groll in
ihren Augen, auf iiberzogene Lobreden, die Ihren Sturz einleiten sollen. Das
Hauptproblem mit dem Neid besteht darin, dass wir ihn erst dann erkennen,
wenn es zu spat ist.

Nehmen Sie es zweitens als gegeben hin, dass Menschen, die Sie beneiden,
still und heimlich gegen Sie arbeiten werden. Sie werden Thnen Hindernisse
in den Weg stellen, die Sie nicht vorhersehen konnen. Gegen solche Attacken
kann man sich nur schwer verteidigen. Da es viel einfacher ist, von Anfang
an Neid zu vermeiden, als ihn wieder aus der Welt zu schaffen, wenn er erst
einmal da ist, miissen Sie Thre Strategie darauf ausrichten, ihm
zuvorzukommen, ehe er sich einnisten kann. Indem Sie sich das bewusst
machen, welche Handlungen und Eigenschaften Neid hervorrufen, konnen



Sie verhindern, dass Neid iiberhaupt erst autkommt, der Ihnen eines Tages
das Messer in den Riicken treibt.

Dabher also versteckt er sich so sorgsam, wie die geheimen Wolllustsiinden, und wird nun ein
unerschopflicher Erfinder von Listen, Schlichen und Kniffen, sich zu verhiillen und zu maskieren, um
ungesehn seinen Gegenstand zu verwunden. Da wird er zum Beispiel die Vorziige, welche sein Herz
verzehren, mit unbefangenster Miene ignorieren, sie gar nicht sehn, nicht kennen, nie bemerkt, noch
davon gehort haben, und wird so im Dissimulieren einen Meister abgeben. Er wird, mit grofier
Feinheit, Den, dessen glinzende Eigenschaften an seinem Herzen nagen, scheinbar als unbedeutend
ganzlich iibersehn, gar nicht gewahr werden und gelegentlich ganz vergessen haben. Dabei aber wird
er, vor allen Dingen, bemiiht seyn, durch heimliche Machinationen, jenen Vorziigen alle Gelegenheit,
sich zu zeigen und bekannt zu werden, sorgfiltig zu entziehn. Sodann wird er iiber sie, aus dem
Finstern, Tadel, Hohn, Spott und Verldumdung aussenden, der Kréte gleich, die aus einem Loch ihr
Gift hervor spritzt. Nicht weniger wird er unbedeutende Menschen, oder auch das Mittelmdfige, ja
Schlechte, in derselben Gattung von Leistungen, enthusiastisch loben.

ARTHUR SCHOPENHAUER, 1788-1860

Besonders gefahrlich ist im Reich der Macht der plétzliche Gliicksfall — eine
unerwartete Beforderung, ein Sieg oder ein Erfolg, der aus dem Nichts zu
kommen scheint. So etwas erregt mit Sicherheit den Neid derer, die zuvor
noch auf einer Stufe mit [hnen standen.

Nur wengen Menschen ist dies angeborne Art, Den Freund, ward Gliick ihm hold, neidlos zu ehren
noch; Der Missgunst Gift ja, das im Herzen fest sich setzt, Not macht’s, zweifache dem, den iiberkam
die Sucht; Von seinem eignen Leid schon wird er schwer bedriickt, Und blickt auf fremdes Gliick er hin,
seufzt er und stoéhnt.

AISCHYLOS, UM 525-456 V. CHR.

Als Erzbischof Retz 1651 Kardinal wurde, war ihm klar, dass viele seiner
fritheren Kollegen ihn beneideten. Da er wusste, wie gefdhrlich es war, die
unter ihm vor den Kopf zu stof3en, tat der Kardinal, was er konnte, um seine
Verdienste herunterzuspielen und seinen Erfolg der gliicklichen Fiigung
zuzuschreiben. Um die Menschen einzulullen, verhielt er sich so ehrerbietig
und unterwiirfig, als hatte sich nichts gedndert. Er schrieb, diese kluge Politik
»zeigte gute Wirkung, indem sie dem Neid die Kraft nahm, der mir
entgegengebracht wurde, was das grofite aller Geheimnisse ist«. Folgen Sie
seinem Beispiel. Unterstreichen Sie subtil, wie viel Gliick Sie einfach gehabt



haben, und stellen Sie Ihren Erfolg so auch anderen Menschen in Aussicht,
damit nehmen Sie ihrem Neid die Scharfe.

Seine Geschicklichkeit verbergen zu konnen, ist ein Zeichen grofier Geschicklichkeit.
FRANCOIS DE LA ROCHEFOUCAULD, 1613-1680

Um Neid abzuwenden, sollten Sie Schwiche zeigen, ein harmloses Laster
zugeben oder eine kleinere soziale Indiskretion begehen.

Hiiten Sie sich vor den vielen Maskeraden des Neids. Ubergrofles Lob ist
ein fast sicheres Anzeichen, dass die Lobredner Sie beneiden; entweder
bereiten sie [hren Sturz vor — es wird unmoglich, ihren Lobpreisungen
Geniige zu leisten —, oder sie wetzen hinter Threm Riicken schon die Messer.
Genauso beneiden Sie wahrscheinlich jene, die Sie zu sehr kritisieren oder
Sie offentlich verleumden. Erkennen Sie in deren Verhalten verkappten Neid,
dann gehen Sie nicht in die Falle, sich gegenseitig eine Schlammschlacht zu
liefern oder sich ihre Kritik zu Herzen zu nehmen. Rachen Sie sich, indem
Sie die Gegenwart dieser Kleinkarierten einfach ignorieren, und Sie in einer
selbst erschaffenen Holle schmoren lassen.

Symbol: ein Garten voll Unkraut. Sie pflegen es nicht,
es breitet sich einfach aus, wenn Sie den Garten
gielen. Sie erkennen vielleicht nicht, wie, doch das
Unkraut wuchert in all seiner Gréf3e und Hasslichkeit
und verhindert, dass irgendetwas Schones gedeiht.
Horen Sie damit auf, den ganzen Garten gleichméaflig
zu gieflen, ehe es zu spit ist. Vernichten Sie das
Unkraut des Neids, indem Sie ihm das Wasser

abgraben.

Garant: Sich verzeihliche Fehler erlauben... Dem
ganz Vollkommnen wird [der Neid] es zum Fehler
anrechnen, daf} es keine Fehler hat, und wird es als
ganz vollkommen ganz verurtheilen. Er wird zum
Argus, um am Vortrefflichen Makel zu suchen, wenn



auch nur zum Trost... und man affektire einige
Nachlassigkeiten, sei es im Genie, sei es in der
Tapferkeit... um das Milwollen zu besanftigen, daf§
es nicht berste vor Gift. Man werfe gleichsam dem
Stier des Neides den Mantel zu, die Unsterblichkeit zu
retten. (Baltasar Gracian, 1601-1658)
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SCHIESSE NIE UBER DAS
ZIEL HINAUS - DER SIEG IST
DER ZEITPUNKT ZUM
AUFHOREN

WAS HEISST DAS?

Der Moment des Sieges ist oft der Moment grofSter
Gefahr. Im Siegestaumel kann iibergrofies
Selbstvertrauen Sie iiber das Ziel hinausschief3en
lassen. Und damit machen Sie sich vielleicht mehr
Feinde, als Sie besiegt haben. Lassen Sie sich den
Erfolg nicht zu Kopf steigen. Sorgfdltige Planung und
die richtige Strategie sind durch nichts zu ersetzen.
Setzen Sie sich ein Ziel, und wenn Sie es erreicht
haben, héren Sie auf.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Die Macht folgt ihren eigenen Rhythmen und Mustern. Wer beim Spiel um
sie den Sieg davontragt, kontrolliert die Muster und variiert sie nach
Belieben, bringt die Leute aus dem Gleichgewicht und gibt das Tempo vor.
Das Wesen jeder Strategie besteht darin, zu bestimmen, was als Nachstes
geschieht, und die Hochstimmung des Sieges kann dazu fiithren, dass Sie die
Fahigkeit verlieren, strategisch zu denken. Das kann auf zweierlei Weise
geschehen. Erstens verdanken Sie Thren Erfolg einem Muster, und Sie
werden dazu neigen, dieses zu wiederholen. Sie werden weiter in die
eingeschlagene Richtung marschieren, ohne sich umzublicken und zu priifen,
ob dieser Weg noch immer der geeignetste fiir Sie ist. Zweitens tendiert der
Erfolg dazu, einem zu Kopf zu steigen, sodass man zu emotional reagiert.
Man fiihlt sich unverwundbar und neigt zu einem aggressiven Vorgehen, das
letztlich den errungenen Sieg zunichtemacht.

DER PRAHLERISCHE HAHN

Zwei Hihne kdmpften auf einem Misthaufen. Der eine Hahn war stdrker: Er besiegte den anderen
und vertrieb ihn vom Misthaufen. Alle Hennen scharten sich um den Hahn und rithmten ihn. Der
Hahn wollte, dass seine Stdrke und sein Ruhm auch auf dem Nachbarhof bekannt wiirden. Er flog
oben auf die Scheune und krdhte mit lauter Stimme: »Seht mich alle an! Ich bin ein siegreicher Hahn.
Kein anderer Hahn auf der Welt ist so stark wie ich.« Kaum hatte der Hahn das gesagt, kam ein
Adler, totete ihn, nahm ihn in die Klauen und schleppte ihn in seinen Horst.

FABELN VON LEO TOLSTOI, 1828-1910

Lernen Sie eine einfache Lektion: Die Machtigen variieren ihre Rhythmen
und Muster, wechseln den Kurs, passen sich den Umstanden an, lernen zu
improvisieren. Statt sich vom Tanz ihrer Fiile vorwartstreiben zu lassen,
halten sie inne und schauen, in welche Richtung sie gehen. Es ist, als kursiere
in ihrem Blut ein Gegengift gegen den Rausch des Sieges, das sie ihre
Emotionen kontrollieren l4sst und zu einer Art geistigem Innehalten fiihrt,
wenn sie den Erfolg errungen haben. Sie beruhigen sich und erlauben sich
den Spielraum, iiber das Geschehene nachzudenken, zu priifen, in welchem
Maf sie ihren Sieg den Umstanden und dem Gliick verdanken.

DER ABLAUF DES KREUZVERHORS



Bei allen Ihren Kreuzverhoren... ist es am wichtigsten... immer darauf zu achten, wann ein guter
Zeitpunkt zum Aufhoren gekommen ist. Nichts ist entscheidender, als Ihr Verhér mit einem Triumph
zu beenden. Vielen Anwidlten gelingt es, einen Zeugen in schwere Widerspriiche zu verwickeln, doch
dann reicht ihnen das nicht, und sie stellen weitere Fragen und setzen das Verhor fort, bis der positive
Effekt, den sie bei den Geschworenen erzielt hatten, vollstandig verpufft ist.

THE ART OF CROSSEXAMINATION VON FRANCIS L. WELLMAN, 1913

Gliick und Umsténde spielen bei der Macht immer eine Rolle. Auch wenn Sie
es nicht glauben: Gliick ist gefdhrlicher als Pech. Der Misserfolg lehrt uns,
wie wichtig Geduld, Timing und die Vorbereitung auf das Schlimmste sind;
der Glicksfall verfiihrt uns zur gegenteiligen Ansicht und lasst uns glauben,
dank unserer Brillanz wiirden wir das alles schon irgendwie schaffen. Doch
Thr Gliick wird sich unvermeidlich wenden, und wenn das geschieht, werden
Sie darauf vollig unvorbereitet sein. Die gliicklichen Umstande, die Sie zum
Erfolg tragen, fithren auch den Moment herbei, da Sie die Augen 6ffnen
miissen: Das Rad des Schicksals bringt Sie genauso leicht nach unten wie
nach oben. Wenn Sie auf den Sturz vorbereitet sind, werden Sie dabei
weniger Schaden nehmen.

Der Rhythmus der Macht erfordert oft, zwischen Gewalt und List
abzuwechseln. Zu viel Gewalt fiithrt zu einer Gegenreaktion; zu viel List, wie
listig sie auch immer sein mag, wird vorhersehbar. Wenn Sie also den Sieg
errungen haben, dann drosseln Sie das Tempo, und verfithren Sie den
Gegner damit zur Untétigkeit. Diesem Wechsel des Rhythmus wohnt
unendlich viel Macht inne.

Menschen, die ihre Grenzen tiberschreiten, werden dazu oft von dem
Wunsch getrieben, ihrem Herrn und Meister zu gefallen, indem sie ihm ihre
Entschlossenheit beweisen. Doch mit zu viel Motivation und Engagement
geht man auch das Risiko ein, sich bei seinem Herrn verdachtig zu machen.
Mehrfach wurden Heerfithrer unter Philipp von Makedonien unmittelbar
nach grofien Siegen degradiert und gedemditigt; noch so ein Erfolg, glaubte
Philipp, und dieser Mann wiirde von einem Untergebenen zu einem Rivalen.
Wenn Sie einem Herrn dienen, ist es oft kliiger, mit eigenen Siegen
maf3zuhalten, ihm den Ruhm dafir zu uberlassen und niemals sein



Misstrauen zu erregen. Auch empfiehlt es sich, stets strikten Gehorsam zur
Schau zu stellen, um sein Vertrauen zu gewinnen.

Zu guter Letzt: Dem Moment des Aufthdrens wohnt eine grofle Dramatik
inne. Was zuletzt geschah, bleibt wie mit einem Ausrufezeichen versehen im
Gedéachtnis. Zum Aufhoren und Weggehen gibt es keinen besseren Zeitpunkt
als den nach einem Sieg. Wenn Sie weitermachen, riskieren Sie, dass sich
dessen Effekt verfliichtigt und Sie schlief3lich vielleicht sogar eine Niederlage
erleiden. Anwélte wissen: »Beende ein Kreuzverhér immer mit einem Sieg.«

Symbol: Tkaros stiirzt vom Himmel. Sein Vater
Daidalos baut mithilfe von Wachs kiinstliche Fligel,
die es den beiden erlauben, dem Minotaurus zu
entkommen. Berauscht von der erfolgreichen Flucht
und dem Gefiihl des Fliegens schraubt sich Ikaros
immer hoher, bis die Sonne das Wachs der Fliigel
zum Schmelzen bringt, und er dem sicheren Tod
entgegenrast.

Garant: Alleinherrschern und Freistaaten muf3, wenn
sie klug sind, der Sieg geniigen, sonst verlieren sie
meist alles. Entehrende Worte gegen den Feind sind
meist auf eine gewisse Vermessenheit
zuriickzufiihren, die der Sieg oder die falsche
Hoffnung auf den Sieg erzeugen. Gerade diese falsche
Hoffnung auf den Sieg verleitet die Menschen nicht
nur in Worten, sondern auch in Taten zu Fehlern.
Sind sie davon besessen, so Uiberschreiten sie alle
Grenzen und verpassen meistens die Gelegenheit,
etwas Gutes festzuhalten tiber der Hoffnung auf
etwas Besseres, das unsicher ist. (Niccolo Machiavelli,
1469-1527)
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STREBE NACH
FORMLOSIGKEIT

WAS HEISST DAS?

Wenn Sie sich deutlich konturieren und einen
durchschaubaren Plan haben, machen Sie sich leichter
angreifbar. Statt Ecken und Kanten zu haben, wo Ihr
Feind Sie packen kann, bleiben Sie anpassungsfihig
und stdindig in Bewegung. Akzeptieren Sie, dass es
letzte Gewissheiten nicht gibt und kein Gesetz auf
ewig gilt. Am besten schiitzen Sie sich, indem Sie so
geschmeidig und formlos wie Wasser sind. Setzen Sie
niemals auf Stabilitit oder ewige Ordnung: Alles
verdndert sich.



SCHLUSSEL ZUR MACHT

Das Tier Mensch unterscheidet sich von den anderen dadurch, dass es
standig neue Formen annimmt. Der Mensch driickt kaum seine Gefiihle
direkt aus, er verleiht ihnen mittels Sprache oder gesellschaftlich akzeptierter
Rituale Gestalt. Ohne Form kénnen wir unsere Emotionen nicht vermitteln.

Die von uns erschaffenen Formen dndern sich jedoch stindig — Mode, Stil,
all die menschlichen Phanomene, die die Stimmung des Augenblicks
reprasentieren. Standig dndern wir die Gepflogenheiten, die wir von der
vorhergehenden Generation ibernommen haben, und dieser Wandel ist ein
Zeichen des Lebendigseins, der Vitalitat. Dinge, die sich nicht &ndern,
erstarrte Formalitaten wirken auf uns wie tot, und wir vernichten sie.

Méchtige sind oft Menschen, die in ihrer Jugend mit unglaublicher
Kreativitdt etwas Neues mit neuen Formen ausgedriickt haben. Die
Gesellschaft gewéhrt ihnen Macht, weil sie nach Neuem hungert und dafiir
einen Preis zu zahlen bereit ist. Schwierigkeiten bereiten sie erst spéter,
wenn sie konservativ werden und ihren Besitzstand wahren wollen. Sie
triumen dann nicht mehr davon, etwas Neues zu erschaffen; ihre Identitat
ist geklart, ihre Angewohnheiten haben sich verfestigt, und ihre Rigiditat
macht sie zu einer leichten Beute.

In den Kriegskiinsten ist es wichtig, dass die Strategie unergriindlich ist, daf3 die Form verborgen bleibt
und daf3 Bewegungen unerwartet kommen, damit es unmaoglich ist, sich darauf vorzubereiten. Was
einen guten General dazu befihigt, mit Sicherheit zu gewinnen, ist seine unergriindliche Weisheit und
sein Handeln, das keine Spuren hinterldsst. Nur das Formlose bleibt von allem unberiihrt. Die Weisen
verbergen sich in ihrer Unergriindlichkeit, so daf3 ihre Gefiihle sich jeder Beobachtung entziehen; sie
wirken im Formlosen, so daf3 nichts ihre Linien kreuzen kann.

DAS BUCH DER HUAINAN-MEISTER, CHINA, 2. JH. V. CHR.

Die Macht kann nur in flexibler Form Bestand haben. Formlosigkeit bedeutet
nicht, amorph zu sein; alles hat eine Form — das ist unvermeidlich. Die
Formlosigkeit der Macht ist eher die von Wasser oder Quecksilber:
Fliissigkeiten passen sich der Form all dessen an, was sie umgibt. Diese Art
des stindigen Wandels ist niemals vorhersehbar.

Fiir das Streben nach Formlosigkeit ist die wichtigste psychische
Voraussetzung, dass Sie nichts personlich nehmen. Begeben Sie sich nicht in



die Defensive. Wenn Sie aus der Defensive kampfen, zeigen Sie Emotionen
und enthiillen eine klare Form. Ihre Gegner werden merken, dass sie einen
Nerv getroffen, eine Achillesferse gefunden haben. Und sie werden immer
wieder auf diesen wunden Punkt einschlagen. Verwandeln Sie Thr Gesicht in
eine formlose Maske, damit machen Sie die Ranke schmiedenden Kollegen
und Gegner wiitend und orientierungslos.

Dieser Technik bediente sich auch Baron James Rothschild. Als deutscher
Jude in Paris, wo man damals Ausldnder nicht sehr schatzte, nahm
Rothschild nie einen Angriff personlich. Dariiber hinaus passte er sich immer
der gerade vorherrschenden politischen Stimmung an. Rothschild akzeptierte
alles und jeden und ging voll und ganz in jeder neuen Richtung auf.
Wiéhrend er sich anpasste, Erfolg hatte und niemals zu einer fest umrissenen
Gestalt wurde, verarmten all die anderen grof3en Familien, die mit
immensem Reichtum in das neue Jahrhundert gegangen waren, aufgrund
der komplexen Umwélzungen der Epoche, die sie nicht in der Form
iberdauern konnten, die die Vergangenheit sie gelehrt hatte.

Je alter Sie werden, desto weniger diirfen Sie auf Vergangenes bauen.
Achten Sie darauf, dass die Form, die [hr Charakter angenommen hat, Sie
nicht als Relikt erscheinen lasst.

Vergessen Sie aber nie, dass Formlosigkeit nur ein strategisches Mittel und
eine Pose ist. Sie bringt Thnen den Spielraum, taktische Uberraschungen
vorzubereiten; wahrend Thre Feinde daran arbeiten, sich auf Ihren nachsten
Zug vorzubereiten, geben sie ihre eigene Strategie preis und bringen sich
damit in einen entscheidenden Nachteil. Sie behalten die Initiative und
versetzen lhre Feinde in die Lage, nie agieren zu konnen, sondern immer
reagieren zu miissen. lhrem Spionieren und Auskundschaften machen Sie
einen Strich durch die Rechnung. Merken Sie sich: Formlosigkeit ist ein
Werkzeug. Verwechseln Sie sie nie mit Mitlaufertum oder mit religioser
Ergebenheit in das Schicksal. Sie bedienen sich der Formlosigkeit nicht, weil
sie innere Harmonie und Frieden bringt, sondern weil sie Thre Macht mehrt.

DER HASE UND DER BAUM

Deshalb hofft ein weiser Herrscher weder auf eine Wiedereinrichtung der Ordnung des Altertums,
noch erldsst er fiir alle Zeiten geltende Vorschriften. Er erértert die Vorginge seiner Zeit und trifft



entsprechende MafSnahmen. Einst arbeitete ein Mann aus Sung auf seinem Feld. In der Mitte des
Feldes stand ein Baumstumpf. Da trug es sich zu, daf3 ein Hase iiber das Feld lief, gegen den
Baumstumpf prallte, sich dabei das Genick brach und tot umfiel. Daraufhin legte der Mann seinen
Hakenpflug beiseite und hiitete den Stumpf in der Hoffnung, noch einmal einen Hasen zu fangen. Das
gelang ihm aber nicht, und er wurde zum Gespétt des Staates Sung. Versucht nun jemand, mit der
Politik der friiheren Konige die Menschen von heute zu regieren, so ist dies dasselbe, als ob er einen
Baumstumpf hiitet.

HAN FEI-TZU, CHINESISCHER PHILOSOPH, 3. JH. V. CHR.

Sich an neue Umstdnde anzupassen bedeutet schliellich, die Ereignisse mit
eigenen Augen zu betrachten und oft die Ratschlage zu ignorieren, mit denen
die Menschen standig bei Ihnen hausieren gehen. Letzten Endes bedeutet es,
dass Sie die Regeln tiber Bord werfen miissen, die andere predigen, genauso
ihre Bicher, die Thnen vorschreiben, was Sie zu tun haben, und auch den Rat
der Alten und Weisen. Verlassen Sie sich zu sehr auf die Vorstellungen
anderer Menschen, dann nehmen Sie am Ende eine Form an, die gar nicht
die Thre ist. Gehen Sie brutal mit der Vergangenheit um, vor allem mit Threr
eigenen, und haben Sie keinen Respekt vor den Philosophien, die Thnen von
auflen aufgezwungen werden.

Symbol: Merkur. Der gefliigelte Bote, Gott des
Handels, Schutzpatron der Diebe, Spieler und all
jener, die durch Schnelligkeit tduschen. Am Tag seiner
Geburt erfand Merkur die Leier; am selben Abend
hatte er Apollo das Vieh gestohlen. Er durcheilte die
Welt und nahm jede Form an, die ihm gefiel. Wie das
Quecksilber, das die Alchimisten nach ihm Mercurius
nannten, verkorpert er das Ungreifbare, das
Unfassliche: die Macht der Formlosigkeit.

Garant: Daher besteht die hochste Vollendung beim
Aufstellen einer Armee darin, Formlosigkeit zu
erlangen... Daher ist die Form des Sieges in einem
Krieg nicht wiederholbar, sondern paft sich in
unendlicher Vielfalt den Umstdnden an... Daher hat



eine militarische Streitmacht keine feststehende
Formation. Wasser kennt keine bestandige Form: Wer
fahig ist zu siegen, indem er sich dem Gegner
entsprechend wandelt und anpaf}t, verdient es, ein
Genie genannt zu werden. (Sun-tzu, 4. Jh. v. Chr.)
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