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GESETZ

11

MACHE
MENSCHEN
VON DIR ABHANGIG

WAS HEISST DAS?

Um unabhdngig bleiben zu kinnen, miissen
Sie immer gefragt sein und iiberall gebraucht
werden. Je mehr man sich auf Sie verlisst,
desto mehr Freiheit geniefSen Sie. Richten Sie
es so ein, dass Gliick und Wohlstand anderer
von Ihnen abhdngen: Dann haben Sie nichts
zu fiirchten. Bringen Sie den anderen nie-
mals so viel bei, dass sie ohne Sie zurechtkom-
men.
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DIE ZWEI
PFERDE

Zwei Pferde trugen
Jedes eine Last. Das
erste Pferd ging gut,
doch das zweite war
Jaul. Die Knechte
begannen, die Last
des hinteren dem
vorderen Pferd
aufzubiirden; nach-
dem sie dem vorderen
Pferd beide Lasten
aufgeladen hatten,
Jand das hintere

das bequem und es
sagle zum vorderen:
»Rackere dich nur ab
und schwitze! Je mehr
du dich anstrengst,
um so mehr musst du
leiden.« Als sie zum
Gasthaus kamen,
sagle der Besilzer:
»Warum soll ich
zwei Pferde

//urr;/g littern, wenn
eines die ganze Last
triigt? Ich gebe besser
dem einen so viel zu
[ressen, 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

64 | GESETZ 11

SCHLUSSEL ZUR MACHT

AuBerste Macht besteht darin, andere Menschen
dazu zu bringen, das zu tun, was Sie wollen. Wenn
Ihnen das gelingt, ohne dass Sie Menschen dazu
zwingen oder sie verletzen miissen, wenn sie bereit-
willig gewédhren, was Sie wiinschen, dann ist Thre
Macht unangreifbar. Am besten gelangt man in
diese Position, wenn man ein Abhéngigkeitsverhalt-
nis schafft. Der Herr benétigt Ihre Dienste; er ist
schwach oder ohne Sie zum Handeln unfahig; Sie
haben Thre mit seinen Aufgaben so eng vermischt,
dass es ithn in groB3e Schwierigkeiten brichte, wenn
er Sie fortschickte; zumindest wiirde es ihn viel Zeit
kosten, einen anderen so auszubilden, dass er Sie er-
setzen 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 koniglichen Dieners, der in Wirk-
lichkeit den Kénig kontrolliert.

Seien Sie nicht so dumm wie viele, die irrttiimlich
annehmen, die auBerste Macht bestiinde in der Un-
abhangigkeit. Macht involviert immer eine Bezie-
hung zwischen Menschen; stets brauchen Sie andere
als Alliierte oder als Unterpfand oder auch als schwa-
chen Herrscher, der Thnen als Fassade dient.

Wenn Sie kein Verlangen nach sich selbst aufbau-
en, wird Sie Thr erster Gegner verdriangen. Jemand,
der jinger, frischer, billiger und weniger bedrohlich
ist, wird Sie ersetzen. Lassen Sie keinem diese M6g-
lichkeit, machen Sie andere von sich abhingig. Sich
Threr zu entledigen kénnte dann ein Ungliick bedeu-



ten, und Ihr Herr wagt es nicht, das Schicksal her-
auszufordern und dies auszuprobieren. Es gibt meh-
rere Wege, in solch eine Position zu gelangen. Vor
allem aber kommt es darauf an, Talente und kreative
Fahigkeiten zu entwickeln, die sich einfach nicht er-
setzen lassen.

Sie missen kein Genie sein; Sie miussen jedoch
eine Fahigkeit entwickeln, die Sie von der Menge ab-
hebt. Sie miissen Thre 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 miissen Sie alles aus-
sehen lassen, als set dem so. Die Aura speziellen Wis-
sens und besonderer Fahigkeiten gibt IThnen Frei-
raum, Thre Vorgesetzten dahin gehend zu tauschen,
dass sie glauben, sie wiirden ohne Sie nicht zurecht-
kommen.

Henry Kissinger tberlebte manch einen Aderlass
in Nixons Weilem Haus nicht etwa, weil er der beste
Diplomat war, den Nixon finden konnte — gut ver-
handeln konnten andere auch —, oder weil die beiden
Manner so gut miteinander ausgekommen waren:
Sie taten es nicht. Sie standen weder fiir dieselbe Po-
litik noch fiir dieselben Uberzeugungen. Kissinger
uberlebte, weil er sich so sehr in so zahlreichen Be-
reichen der politischen Struktur festgesetzt hatte,
dass seine Ablgsung in ein Chaos gefiihrt hitte. 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 Thnen gelingt, sich solch eine

Daher muss sich ein
kluger Herrscher
dariiber Gedanken
machen, welche
MafSnahmen nitig
sind, damit seine
Biirger immer und
unter allen Umstin-
den den Staat und
ihn brauchen; dann
werden sie ithm immer
ergeben sein.
NICCOLO
MACHIAVELLI,
14691527
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Position zu erarbeiten, dann ist es gefahrlich, sich Ih-
rer zu entledigen — alle méglichen Interdependenzen
kénnten sich plotzlich auftun.

Eine letzte Warnung: Glauben Sie nicht, dass die
Abhingigkeit Thres Herrn von Ihnen 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 abhidngig zu sein wiirde nur Ihre Sicher-
heit gefahrden. Grinden Sie die Abhangigkeit ande-
rer von Thnen also besser auf die Angst vor den Kon-

sequenzen Thres Verlustes als auf die Zuneigung zu
TIhrer Gesellschaft.



Symbol: Ranken mit vielen Dornen.
Unten dringen die Wurzeln tief und weit in den
Boden. Oben zwingen 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: Abhangigkeit begriinden. Man erlangt mehr
von der Abhédngigkeit als von der verpflichteten Hot-
lichkeit: wer seinen Durst geloscht hat, kehrt gleich
der Quelle den Riicken ... Hat die Abhdngigkeit ein
Ende, so wird das gute Vernehmen es auch bald fin-
den 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 nothwen-
dig 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 Tauschungstricks verbergen.
Offenherzige Gesten der Ehrlichkeit und Grofs-
ziigigkeit lullen selbst die misstrauischsten
Menschen ein. Sobald Ihre gezielte Aufrichtig-
keit ein Loch in deren Panzer geschlagen hat,
kinnen Sie sie nach Guidiinken hintergehen
und manipulieren. Ein Geschenk zur rechten
Zeit — ein trojanisches Pferd — kann dem-
selben Zweck dienen.
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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 be-
merken. Eine freundliche, grofziigige oder ehrliche
Geste 1st haufig die starkste Form der Ablenkung,
well 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 fiir Méach-
tige gefahrlich. Das Opfer wird auf Rache sinnen.
Genauso gefihrlich ist es, einfach darum zu bitten,
egal wie hoflich Sie das auch tun: Solange der an-
dere sich keinen Vorteil davon verspricht, kann er
Ihnen Ihr Begehren tibel nehmen. Lernen Sie zu ge-
ben, 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 tat-
sachliches Geschenk, als groB3ziigige Geste, als freund-
licher Gefallen, als »ehrliches« Eingestandnis oder
was Immer gerade notig ist.

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

FRANCESCO
BORRI, GRAND-
SEIGNEURALER
CHARLATAN

Francesco Giuseppe
Borri aus Mailand,
der 1695, also noch
im 17. Jahrhundert,
starb, nimmd ... jenen
besonderen Typus

des abenteuernden
Charlatans vorweg...
des grandseigneuralen
Charlatans... Seine
Glanzperiode aber
begann, als er sich in
Amsterdam nieder-
liefs. Dort hatte er
viele Bediente und
sechsspannige Equi-
pagen und lief8 sich
Medico Universale
nennen ... Die
Patienten stromten
thm zu, aus Paris
liefSen sich Kranke in
Tragsesseln bis nach
Amsterdam bringen.
Borri nahm von nie-
mandem Bezahlung,
verteilte grofSe Sum-
men 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. Plitzlich war
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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
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Haufig reicht eine einzelne ehrliche Handlung
nicht aus. Was Sie benoétigen, ist ein ehrlicher Ruf,
der auf einer Reihe solcher Gesten basiert. Diese
kénnen 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 méachtiger werdende Koénig-
reich Hu einzuverleiben. Ohne etwas von seinen Pla-
nen 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 Feld-
zug zu unternehmen. In welches Land sollten wir ein-
marschieren?« Wie er erwartet hatte, antwortete einer
seiner Minister: »Hu sollte angegriffen werden.« Wu
wurde scheinbar bose und sagte: »Hu ist jetzt unser
Schwesterstaat. Warum schldgst du vor, dass wir ithn
angreifen?« Wu lie3 den Minister wegen seines un-
zeitgemaBen Ansinnens hinrichten. Davon erfuhr der
Herrscher von Hu. Angesichts dieses sowie weiterer
Beweise fir Wus Ehrlichkeit und der Verbindung
durch die Heirat baute er keine Verteidigung gegen
Chéng auf. Wenige Wochen spéter marschierten Sol-
daten aus Chéng in Hu ein, eroberten das Land und
gaben es nie wieder frei.

Ehrlichkeit ist eine sehr gute Moéglichkeit, die
Wachsamen zu entwaffnen, aber nicht die einzige.
Jede noble, scheinbar selbstlose Handlung dient die-
sem Zweck. Mit am besten ist vielleicht GroBziigig-
keit. Wenige Menschen kénnen einem Geschenk wi-
derstehen, selbst wenn es von ihrem schlimmsten
Feind kommt. Deshalb ist es haufig der perfekte Weg,
andere zu entwaftnen. 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 wer-
den: Wenn die Leute sie durchschauen, entwickeln
sie statt Dankbarkeit und Warme vehementen Hass
und tiefes Misstrauen. Spielen Sie nicht mit dem
Feuer, solange Thre Geste nicht aufrichtig und herz-
lich 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 Zerstérung.

Garant: Als Herzog Hsien von Chi sich den Staat Yii
aneignen wollte, beschenkte er zuerst den Herrscher
von Yi mit Jade und Pferden. Und als Graf Chih
sich Ch’ou-yu einverleiben wollte, beschenkte er zu-
erst den Herrscher mit groBen Kampfwagen. Deshalb
heiBt es: »Willst du jemandem etwas nehmen, mult
du thm zuerst etwas geben.« (Han TFei-tzu, chine-
sischer Philosoph, 3. Jh. v. Chr.)
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