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PREFACIO

A sensacdo de ndo ter nenhum poder sobre pessoas e acontecimentos &,
em geral, insuportdvel — quando nos sentimos impotentes, ficamos infelizes.
Ninguém quer menos poder; todos querem mais. No mundo atual, entretanto, é
perigoso parecer ter muita fome de poder, ser muito premeditado nos seus
movimentos para conquistar o poder. Temos de parecer justos e decentes. Por
conseguinte precisamos ser sutis — agradaveis porém astutos, democraticos
mas ndo totalmente honestos.

Este jogo de constante duplicidade mais se assemelha a dindmica de
poder que existia no mundo ardiloso da antiga corte aristocratica. Em toda a
histéria, sempre houve uma corte formada em torno de uma pessoa no poder —
rei, rainha, imperador, lider. Os cortesdos que compunham esta corte ficavam
numa posicao muito delicada: tinham de servir aos seus senhores, mas, se a
bajulacdo fosse muito dbvia, os outros cortesdos notariam e agiriam contra eles.
As tentativas de agradar ao senhor, portanto, tinham de ser sutis. E até mesmo
os cortesdos hébeis e capazes de tal sutileza ainda tinham de se proteger de seus
companheiros que a todo momento tramavam tird-los do caminho.Enquanto
isso, supunha-se que a corte representasse o auge da civilizacdo e do
refinamento. Desaprovavam-se as atitudes violentas ou declaradas de poder; os
cortesaos trabalhavam em siléncio e sigilosamente contra aquele entre eles que
usasse a forca. Este era o dilema do cortesao: aparentando ser o préprio modelo
de elegancia, ele tinha ao mesmo tempo de ser o mais esperto e frustrar os
movimentos dos seus adversdrios da maneira mais sutil possivel. Com o tempo,
o cortesdo bem-sucedido aprendia a agir sempre de forma indireta; se
apunhalava o adverséario pelas costas, era com luva de pelica na mdao e, no
rosto, o mais gentil dos sorrisos. Em vez de coagir ou trair explicitamente, o
cortesao perfeito conseguia o que queria seduzindo, usando o charme, a fraude
e as estratégias sutis, sempre planejando varias acdes com antecedéncia. A vida
na corte era um jogo intermindvel que exigia vigilancia constante e pensamento
tatico. Era uma guerra civilizada.

Hoje enfrentamos um paradoxo peculiarmente semelhante ao do
cortesdo: tudo deve parecer civilizado, decente, democrético e justo. Mas se
obedecemos com muita rigidez a essas regras, se as tomamos de uma forma por
demais literal, somos esmagados pelos que estdao ao nosso redor e que nao sao
assim tdo tolos. Como escreveu o grande cortesdo e diplomata renascentista,
Nicolau Maquiavel, “O homem que tenta ser bom o tempo todo est4 fadado a
ruina entre os indmeros outros que nao sdo bons”. A corte se imaginava o
pindculo do refinamento, mas sob a superficie cintilante fervilhava um
caldeirdo de emocgdes escusas — gandncia, inveja, luxtria, 6dio. Nosso mundo,
hoje, igualmente se imagina o pindculo da justica, mas as mesmas feias emogdes
continuam fervendo dentro de nés, como sempre. O jogo é o mesmo. Por fora,
vocé deve aparentar que é uma pessoa de escripulos, mas, por dentro, a nao ser
que vocé seja um tolo, vai aprender logo a fazer o que Napoledo aconselhava:
calcar a sua mao de ferro com uma luva de veludo. Se, como o cortesdo de idos
tempos, vocé for capaz de dominar a arte da dissimulagdo, aprendendo a



seduzir, encantar, enganar e sutilmente passar a perna nos seus adversarios,
vocé alcangard os pincaros do poder. Vai conseguir dobrar as pessoas sem que
elas percebam o que vocé estd fazendo. E se elas ndo percebem o que vocé esté
fazendo, também nao ficardo ressentidas nem lhe oferecerdo resisténcia. Para

algumas pessoas, a idéia de participar conscientemente de jogos de poder —
ndo importa se de forma indireta ou ndo — parece maldade, pouco social, uma
reliquia do passado. Elas acreditam que podem optar por ficar fora do jogo,
comportando-se como se nao tivessem nada a ver com o poder. E preciso
cuidado com pessoas assim, pois embora exteriorizem essas opinides, com
freqtiéncia sdo as maiores especialistas no jogo do poder. Utilizam estratégias
que disfarcgam com habilidade a natureza manipuladora. Tais tipos, por
exemplo, costumam exibir a sua fraqueza e falta de poder como uma espécie de
virtude moral. Mas a verdadeira impoténcia, sem que haja um motivo de
interesse pessoal, ndo divulga a sua prépria fraqueza para conquistar respeito
ou simpatia. Alardear a prépria fraqueza e na verdade uma estratégia muito
eficaz, sutil e fraudulenta, no jogo de poder (ver Lei 22, a Tatica da Rendigao).

Outra estratégia daquele que se diz fora do jogo é a de exigir igualdade
em todas as dreas da vida. Todos tém de ser tratados igualmente, seja qual for o
seu status ou forca. Mas se, para evitar o estigma do poder, vocé quiser tratar
todos com igualdade e justica, vai se defrontar com o problema de que algumas
pessoas fazem certas coisas melhor do que outras. Tratar a todos igualmente
significa ignorar as suas diferencas, elevar o patamar dos menos capazes e
rebaixar o daqueles que se sobressaem. Mais uma vez, muitos dos que se
comportam assim estdo na verdade usando uma outra estratégia de poder,
redistribuindo os prémios da maneira como eles préprios determinam.

Uma outra forma ainda de evitar o jogo seria a total honestidade e
franqueza, visto que uma das principais técnicas dos que buscam o poder é a
fraude e o sigilo. Mas a total honestidade acaba inevitavelmente por magoar e
ofender um grande namero de pessoas, e algumas vao querer pagar na mesma
moeda. Ninguém verd a sua declaracdo honesta como totalmente objetiva e
livre de alguma motivagao pessoal. E estardo certos: na verdade, a honestidade
é uma estratégia de poder, cuja intencdo é convencer os outros de que se tem
um carater nobre, bom e altruista. E uma forma de persuasdo, até uma forma
sutil de coagir as pessoas.

Finalmente, os que alegam ndo serem jogadores afetam um ar de
ingenuidade para se protegerem da acusacao de que estdo atras do poder. Mais
uma vez, cuidado, pois a aparéncia de ingenuidade pode ser um meio eficaz de
enganar os outros (ver Lei 21, Pareca mais bobo do que o normal). E até a
ingenuidade auténtica ndo estd livre das armadilhas de poder. As criangas
podem ser muito ingénuas, mas com freqiiéncia agem por uma necessidade
basica de controlar os que estdo ao seu redor. Elas sofrem muito sentindo-se
impotentes no mundo adulto, e usam os meios disponiveis para conseguir o
que querem. Pessoas genuinamente inocentes também podem estar no jogo do
poder, e costumam ser terrivelmente eficazes nisso, visto que a reflexdo ndo é
um obsticulo para elas. De novo, aqueles que fazem alarde ou dao
demonstracdes de inocéncia sao os menos inocentes de todos.



Vocé pode reconhecer estes supostos ndo-jogadores pela maneira como
ostentam suas qualidades morais, sua piedade, o seu raro senso de justica. Mas
como todos nés queremos o poder, e quase todas as nossas a¢des visam a obté-
lo, os ndo-jogadores estdo simplesmente jogando areia nos nossos olhos, nos
distraindo de suas cartadas com seu ar de superioridade moral. Observando
bem, vocé vera de fato que sdo eles os mais habeis na manipulacao dissimulada,
mesmo que alguns a pratiquem sem ter consciéncia disso. E se ressentem muito
de qualquer publicidade que se dé as taticas que usam todos os dias.

Se o0 mundo é como uma gigantesca corte fraudulenta e estamos presos
nela, ndo adianta optar por ficar fora do jogo. Isso s6 vai deixar vocé impotente,
e a impoténcia vai deixa-lo infeliz. Em vez de lutar contra o inevitavel, em vez
de ficar discutindo, se lamentando e cheio de culpa, é muito melhor sobressair
no poder. De fato, quanto melhor vocé lidar com o poder, melhor vocé sera
como pessoa, amigo ou amiga, amante, marido ou esposa. Seguindo os passos
do perfeito cortesdao (ver Lei 24) vocé aprende a fazer os outros se sentirem
melhor a respeito deles mesmos, tornando-se uma fonte de prazer para eles.
Eles se tornardo dependentes de suas habilidades e desejardo a sua presenca.
Dominando as 48 leis deste livro, vocé poupa aos outros a dor de ndo saber
lidar com o poder — de brincar com o fogo sem saber que ele queima. Se o jogo
de poder ¢é inevitavel, melhor ser um artista do que negar ou agir
desastradamente.

Para aprender o jogo do poder é preciso ver o mundo de uma certa
maneira, mudar de perspectiva. E preciso esforco e anos de pratica, pois grande
parte do jogo talvez ndo surja naturalmente. Sdo necessérias certas habilidades
basicas, e uma vez dominando-as vocé serd capaz de aplicar as leis do poder
com mais facilidade.

A mais importante, e fundamento crucial do poder, é a habilidade de
dominar as suas emogdes. Reagir emocionalmente a uma situagdo é a maior
barreira ao poder, um erro que custara a vocé muito mais do que qualquer
satisfacdo temporaria que possa obter expressando o que sente. As emogdes
embotam a razdo, e se vocé ndo consegue ver com clareza ndo pode estar
preparado e reagir com um certo controle da situagao.

A raiva é a reacao emocional mais destrutiva, pois é a que mais turva sua
visdo. Também tem um efeito cascata que invariavelmente torna as situagdes
menos controlaveis e acentua a decisdo do seu inimigo. Se vocé
estd tentando destruir um inimigo que o magoou, é bem melhor desarma-lo
tfingindo amizade do que mostrando que est4 com raiva.

Amor e afeto também sdo potencialmente destruidores, quando ndo
permitem que vocé enxergue os interesses quase sempre egoistas daqueles de
quem vocé menos desconfia de estar fazendo o jogo do poder. Vocé ndo pode
reprimir a raiva ou o amor, ou evitar sentir raiva ou amor, e nem deve tentar.
Mas cuidado com a maneira como vocé expressa esses sentimentos, e o que é
mais importante, eles ndo devem jamais influenciar seus planos e estratégias.

Relacionada com o controle das suas emog¢des estd a habilidade para se
distanciar do momento presente e pensar de forma objetiva no passado e no
futuro. Como Janus, a divindade da mitologia romana com duas faces e guardia



de todos os portdes e entradas, vocé deve ser capaz de olhar em ambas as
dire¢des ao mesmo tempo, para saber lidar melhor com o perigo, seja 14 de onde
ele vier. E esse o rosto que vocé deve criar para si proprio — um que olha
sempre para o futuro e o outro, para o passado. Para o futuro, o lema é “Sempre
alerta, todos os dias”. Nada deve apanha-lo de surpresa, porque vocé estd
constantemente imaginando problemas antes que eles surjam. Em vez de
perder tempo sonhando com o final o feliz para o seu plano, vocé deve calcular
todas as possiveis combinacdes e armadilhas que possam surgir. Quanto
melhor a sua visdo, quanto mais vocé planejar etapas com antecedéncia, mais
poderoso se tornara.

A outra face de Janus olha constantemente para o passado — mas nao te

para lembrar de magoas passadas ou guardar rancores. Isso s6 limitaria o
seu poder. A parte mais importante do jogo é aprender a esquecer essas coisas
que aconteceram no passado e que vdo consumindo as suas energias e turvando
o seu raciocinio. O verdadeiro propdsito do olho que espia para tras é ode
constantemente se educar — vocé olha para o passado para aprender com quem
viveu antes de vocé.

Depois, tendo visto o passado, vocé olha mais perto as suas proprias
acodes e as dos seus amigos. Esta é a escola mais importante para vocé, porque se
baseia na experiéncia pessoal.

Vocé comega examinando os erros que cometeu no passado, aqueles que
mais dolorosamente o impediram de progredir. Vocé os analisa de acordo com
os termos das 48 leis de poder, e extrai dai uma ligdo e um juramento: “Nunca
mais cometo esse erro; ndo caio mais nessa arapuca.” Se vocé for capaz de se
avaliar e observar assim, vai aprender a romper com os modelos do passado —
uma habilidade de enorme valor.

O poder requer a capacidade de jogar com as aparéncias. Com este
objetivo, vocé tem de aprender a usar muitas mascaras e ter uma cartola cheia
de truques. A fraude e o disfarce ndo devem ser vistos como feios e imorais.
Todas as interagdes humanas exigem que se trapaceie em muitos niveis, e de
certa forma o que distingue os humanos dos animais é a nossa capacidade de
mentir e enganar. Nos mitos gregos, no ciclo do Mahabharata indiano, no épico
de Gilgamesh do Oriente Médio, as artes ilusérias sado privilégio dos deuses; um
grande homem, Ulisses por exemplo, era jul gado por sua capacidade de
rivalizar com a asttcia dos deuses, roubando parte do seu poder divino quando
a eles se igualava na esperteza e na trapaga. A fraude é uma arte que a
civilizacdo desenvolveu e a arma mais potente no jogo do poder. Vocé nao
consegue trapacear bem se nao se distanciar um pouco de si préoprio — se nao
puder ser muitas pessoas diferentes, vestindo a mascara que o dia e o momento
exigem. Com essa abordagem flexivel a todas as aparéncias, inclusive a sua,
vocé perde muito do peso interno que mantém as pessoas presas ao chao. Faca
com que seu rosto seja tdo maledvel quanto o de um ator, trabalhe para
esconder dos outros as suas intengdes, pratique atrair as pessoas para
armadilhas. Jogar com as aparéncias e dominar a arte da ilusdao sdo um dos
prazeres estéticos da vida. Sdo também os componentes-chave para conquistar
o poder. Se a fraude é a arma mais potente do seu arsenal, entdo a paciéncia em



tudo é o seu maior escudo. Ela impedird que vocé cometa burrices. Como o
controle das suas emogdes, a paciéncia é uma arte — ela ndo surge
naturalmente. Mas nada quando se trata de poder é natural; poder é a coisa
mais divina no mundo natural. E paciéncia é a suprema virtude dos deuses, que
nada possuem a ndo ser tempo. Tudo de bom acontecera — a grama crescera de
novo se vocé lhe der tempo e prever antecipadamente varias etapas no futuro.
A impaciéncia, por outro lado, s6 faz vocé parecer fraco. E o principal
empecilho ao poder.

O poder é essencialmente amoral e a principal habilidade a adquirir é a
de ver as circunstancias, e ndo o bem ou o mal. O poder é um jogo — nunca é
demais repetir — e no jogo ndo se julgam os adversarios por suas intengdes,
mas pelo efeito de suas acdes. Vocé mede a estratégia e o poder deles pelo que
pode ver e sentir. Quantas vezes as intengdes de alguém serviram apenas para
perturbar e enganar! O que importa se outro jogador, seu amigo ou rival, tinha
boas intengdes e s6 estava pensando no seu interesse, se os efeitos das agdes
dele levaram a tanta ruina e confusio? E natural que as pessoas disfarcem suas
agdes com todos os tipos de justificativas, alegando sempre terem agido por
generosidade. Vocé precisa aprender a rir interiormente sempre que ouvir isto e
jamais cair na armadilha de avaliar os atos e inten¢des de alguém usando
julgamentos morais que sdo na verdade uma desculpa para o actimulo de
poder.

E um jogo. O seu adversério senta-se na sua frente. Ambos comportam-
se como damas ou cavalheiros, observando as regras do jogo e sem levar nada
para o lado pessoal. Vocé joga com a estratégia e observa os movimentos do seu
adversario com toda a calma possivel. No final, vocé aprecia a educagdo de
quem estd jogando com mais do que boas intenc¢des. Treine o seu olho para
acompanhar os resultados dos movimentos dele, as circunstancias externas, e
nao se distraia com mais nada.

Metade do seu controle do poder vem do que vocé ndo faz, do que vocé
nado se permite ser arrastado a fazer. Para isso, vocé deve aprender a julgar
todas as coisas pelo preco que tera que pagar por elas. Como Nietzsche
escreveu, “o valor de uma coisa as vezes nao esta no que se consegue com ela,
mas no que se paga por ela — o que ela nos custa”. Talvez vocé alcance o seu
objetivo, e um objetivo digno de ser alcancado, mas a que preco? Use este
critério para tudo, inclusive para saber se deve colaborar com outras pessoas ou
correr em seu auxilio. Afinal, a vida é curta, as oportunidades sao poucas, e a
sua energia tem limite. E, neste sentido, o tempo é tdo importante quanto
qualquer outro fator. Nao desperdice tempo valioso, ou paz de espirito, com
assuntos alheios — o prego é muito alto.

O poder é um jogo social. Para aprender a domina-lo, vocé deve
desenvolver a capacidade de estudar e compreender as pessoas. Como escreveu
o grande pensador e cortesdo do século XVII, Baltasar Gracian, “Muita gente
gasta o seu tempo estudando as propriedades dos animais e das ervas; muito
mais importante seria estudar as caracteristicas das pessoas, com quem temos
de viver e morrer!” Para ser um mestre no jogo vocé deve ser também um
mestre na psicologia. Deve reconhecer as motivagdes e ver através da nuvem de



poeira com que as pessoas cercam suas agdes. Compreender os motivos ocultos
das pessoas é o maior conhecimento de que se precisa para conquistar o poder.
E o que abre possibilidades sem fim de logro, seducao e manipulacao.

As pessoas sdo de uma complexidade infinita e vocé pode passar a vida
inteira observando-as sem nunca chegar a entendé-las. Portanto, é
importantissimo comecar a aprender agora mesmo. E, ao fazer isso, vocé
também tem de ter em mente um principio: Jamais discrimine quem vocé
estuda e em quem vocé confia. Jamais confie totalmente em alguém e estude
todos, inclusive amigos e pessoas queridas. Finalmente, vocé precisa aprender
sempre a pegar o caminho indireto para chegar ao poder. Disfarce a sua asttcia.
Como uma bola de bilhar que ricocheteia vérias vezes antes de acertar o alvo,
seus movimentos devem ser planejados e desenvolvidos da maneira menos
6bvia possivel. Treinando para ser dissimulado, vocé prospera na corte
moderna, aparentando ser um modelo de decéncia enquanto estd sendo um
consumado manipulador.

Considere As 48 leis do poder como uma espécie de manual das artes da
dissimulacdo. As leis baseiam-se nos escritos de homens e mulheres que
estudaram e dominaram o jogo do poder. Estes textos cobrem um periodo de
mais de mil anos e foram criados em civilizacGes tao dispares quanto a antiga
China e a Italia renascentista; e, no entanto, elas compartilham fios e meadas,
sugerindo em conjunto uma esséncia de poder que ainda tem de ser
plenamente formulada. As 48 leis do poder sdo uma destilacdo desta sabedoria
acumulada, reunida nos escritos dos mais ilustres estrategistas (Sun-Tzu,
Clausewitz), estadistas (Bismarck, Talleyrand), cortesdos (Castiglione, Gracian),
sedutores (Ninon de Lenclos, Casanova), e charlatdes (“Yellow Kid” Weil) da
historia.

As leis possuem uma premissa simples: Certas agdes quase sempre
aumentam o poder de alguém (o cumprimento da lei), enquanto outras o
diminuem e até os arruinam (o desrespeito a lei). Estas transgressoes e
obediéncias sdo ilustradas com exemplos histéricos. As leis sdo eternas e
definitivas.

As 48 leis do poder podem ser usadas de vérias maneiras. Lendo o livro
do principio ao fim, vocé aprendera sobre o poder em geral. Embora vérias leis
possam nao parecer diretamente ligadas a sua vida, com o tempo vocé
provavelmente descobrird que todas tém alguma aplicacdo, e que de fato elas
estdo inter-relacionadas. Com uma visdo geral do assunto vocé sera capaz de
avaliar melhor as suas proprias agdes no passado e alcancar um grau maior de
controle sobre seus problemas imediatos. A leitura completa do livro vai
continuar lhe inspirando idéias e reavaliacdes durante muito tempo ainda.

O livro também foi projetado para consultas e exame da lei que no
momento lhe parecer mais pertinente ao seu caso. Digamos que vocé esteja
tendo problemas com um superior e ndo consiga entender por que seus
esforcos ndo resultaram num sentimento maior de gratiddo ou numa promocao.
Varias leis tratam especificamente do relacionamento entre o chefe e o
subalterno, e é quase certo vocé estar transgredindo uma delas.



Folheando os pardgrafos iniciais sobre as 48 leis no sumaério, vocé
identificara a lei pertinente. Por fim, o livro pode ser folheado e lido ao acaso
como diversdo, como um passeio agradavel por entre as fraquezas e grandes
feitos de nossos antepassados no poder. Um aviso, entretanto, aos que usarem o
livio com este propésito: E melhor voltar atras. O poder por si s6 é
infinitamente sedutor e ilusério. E um labirinto — sua mente se consumira na
solugao de problemas sem fim, e vocé logo percebera que estd agradavelmente
perdido. Em outras palavras, é muito divertido leva-lo a sério. Nao seja leviano
com um assunto tdo importante. Os deuses do poder desaprovam a frivolidade;
eles s6 satisfazem aos que estudam e refletem, e castigam os que pro
curam se divertir nas espumas flutuantes.

“O homem que tenta ser bom o tempo todo estd fadado a ruina entre o0s
intimeros outros que ndo sio bons. Por conseguinte, o principe que desejar
manter a sua autoridade deve aprender a ndo ser bom, e usar esse
conhecimento, ou abster-se de wusd-lo, segundo a necessidade.” O
PRINCIPE, Nicolau Maquiavel 1469-152 7

“Nao existem principios; apenas fatos. Nio existe o bem e o mal, apenas
circunstiancias. O homem superior apoia fatos e circunstincias a fim de
quia-los. Se houvesse principios e leis fixas, as nacoes ndo as mudariam
como mudamos de camisa, e nio se pode esperar de um homem que seja
mais sabio do que uma nagdo inteira.” Honoré de Balzac 1799-1850



LEI1
NAO OFUSQUE O BRILHO DO MESTRE

Faca sempre que as pessoas acima de vocé se sintam confortavelmente
superiores. Querendo agradar ou impressionar, ndo exagere exibindo seus préprios
talentos ou poderd conseguir o contrario - inspirar medo e inseguranca. Faca com que
seus mestres parecam mais brilhantes do que sao na realidade.

Todos tém as suas insegurancas. Quando vocé se expde ao mundo e mostra os
seus talentos é natural que isso desperte todos os tipos de ressentimentos, invejas e
outras manifestagdes de inseguranca. E de se esperar que isso aconteca. Vocé nao pode
passar a vida preocupando com os sentimentos mesquinhos dos outros. Mas com
quem estd acima de vocé, é preciso adotar outra abordagem: quando se trata de poder,
brilhar mais do que o mestre talvez seja o maior erro.

Quem conquista um alto status na vida é como os reis e as rainhas: quer se sentir
seguro na sua posicdo e superior aos que os cercam em inteligéncia, perspicécia e
charme. E uma falha de percepcao mortal, porém comum, acreditar que exibindo e
alardeando os seus dons e talentos vocé esta conquistando o afeto do senhor. Ele pode
fingir apreco, mas na primeira oportunidade vai substituir vocé por alguém menos
brilhante, atraente e ameacador.

Duas regras:

1* - é possivel inadvertidamente brilhar mais do que o senhor sendo
simplesmente vocé mesmo. Existem senhores que sdo mais inseguros do que outros. A
licao é simples se ndo for possivel evitar ser charmoso e superior, vocé deve aprender a
evitar esses monstros de vaidade. E isso ou descobrir um jeito de apagar as suas boas
qualidades quando estiver com o superior.

2% - ndo imagine que pode fazer tudo o que quiser s6 porque o senhor gosta de
vocé. Livros inteiros poderiam ser escritos sobre favoritos que cairam em desgraca por
considerar garantido o seu status por ousar brilhar.

Sabendo dos perigos de brilhar mais do que o seu senhor, vocé pode tirar
vantagem desta lei. Primeiro vocé precisar elogiar e cortejar o seu senhor. A bajulacao
explicita pode ser eficaz, mas tem seus limites; é por demais direta e 6bvia e causa ma
impressao aos outros cortesaos. Cortejar discretamente é muito mais eficaz. Se vocé é
mais inteligente do que seu senhor, por exemplo, aparente o oposto, deixe que ele
pareca mais inteligente do que vocé. Mostre ingenuidade. Faca parecer que vocé
precisar da habilidade dele. Cometa erros inofensivos que nao afetarao vocé a longo
prazo, mas lhe dardo chance de pedir a sua ajuda. Os senhores adoram essas
solicitacdes. O mestre que ndo consegue presentea-lo com sua experiéncia pode deixar
cair sobre vocé a sua ira e ma vontade.

Se a suas idéias sdo mais criativas do que as do seu mestre, atribua-as a ele da
maneira mais publica possivel. Deixe claro que seu conselho esta simplesmente
repetindo um conselho dele.

Se vocé for mais esperto do que seu mestre, tudo bem em representar o papel de
bobo da corte, mas ndo o faga parecer frio e mal humorado em comparacao. Apague
um pouco o seu senso de humor se necessario e descubra com fazer parecer que ¢ ele
que esta divertindo e alegrando os outros.

O INVERSO

Vocé nao pode ficar se preocupando em nao aborrecer todas as pessoas que
cruzam o seu caminho, mas deve ser seletivamente cruel. Se o seu superior é uma



estrela cadente ndo ha perigo nenhum brilhar mais do que ele. Ndo tenha misericérdia
- seu senhor ndo teve escrapulos na sua ascensdo a sangue frio até o topo. Calcule a
forca dele. Se for fraco apresse discretamente a sua queda: supere-o, seja mais
encantador, mais inteligente do que ele nos momentos-chave. Se ele for muito mais
fraco e estiver prestes a cair, deixe a natureza seguir o seu curso. Nao arrisque brilhar
mais do que um superior fragil - pode parecer crueldade ou despeito. Mas se o seu
senhor esta firme na sua posicdo e vocé sabe que é mais capaz do que ele, tenha
paciéncia e espere o momento mais propicio. O curso natural das coisas é o poder
acabar enfraquecendo. O seu senhor cairda um dia e, se jogar direito, vocé vai
sobreviver, e um dia brilhar mais do que ele.

“Evite brilhar mais do que o seu senhor. Toda superioridade é odiosa, mas a superioridade
de um stdito com relagdo ao seu principe nio so é estiipida como fatal.”
Baltasar Gracidn

LEI 2
NAO CONFIE DEMAIS NOS AMIGOS. APRENDA A USAR OS INIMIGOS

Cautela com os amigos - eles o trairdo mais rapidamente, pois sao com mais
facilidade levados a inveja. Eles também se tornam mimandos e tirdnicos. Mas contrate
um ex-inimigo e ele lhe sera mais fiel do que um amigo, porque tem mais a provar. De
fato, vocé tem mais o que temer por parte dos amigos do que dos inimigos. Se vocé nao
tem inimigos, descubra um jeito de té-los.

Ninguém acredita que um amigo possa trair.

Amigos sao como os dentes e a mandibula de um animal perigoso, se vocé nao
toma cuidado eles acabam mastigando voceé.

E natural querer empregar os amigos quando vocé mesmo estd passando por
dificuldades. O mundo ¢é arido e os amigos o suaviza. Além do mais vocé os conhece.
Por que depender de um estranho quando se tem um amigo a mao?

O problema é que nem sempre se conhece os amigos tdo bem quando se
imagina. Eles costumam concordar para evitar discussoes, disfarcam suas qualidades
desagraddveis para ndo se ofenderem mutuamente. Acham graca demais nas piadas
uns dos outros. Visto que a honestidade raramente reforca a amizade. Vocé talvez
jamais saiba o que um amigo realmente sente. Eles dirdo que gostam de poesia, adoram
a musica, injevam o seu bom gosto para se vestir - talvez estejam sendo sinceros, com
freqiiéncia ndo estao.

Quando vocé decide contratar um amigo, aos poucos vai descobrindo as
qualidades que ele, ou ela, estava escondendo. Curiosamente, é o seu ato de bondade
que desequilibra tudo. As pessoas querem sentir que merecem a sorte que estdo tendo.
O recibo por um favor pode ser opressivo: significa que vocé foi escolhido porque é um
amigo, ndo necessariamente porque merece. Existe quase um ato de condenscendéncia
no ato de contratar os amigos que no intimo os aflige. O dano vai surgindo lentamente:
um pouco mais de honestidade, lampejos de inveja e ressentimento aqui e ali e, antes
que vocé perceba, a amizade se foi. Quanto mais favores e presentes vocé distribuir
para reavivar a amizade, menos gratidao recebera em troco.

A ingratiddao tem uma longa e profunda histéria. Ela tem demonstrado seus

poderes héd tantos séculos que é realmente interessante que as pessoas continuem
subestimando-os. Melhor prestar atengdo. Se vocé nunca espera gratiddo de um amigo,

vai ter uma agradavel surpresa quando eles se mostrarem agradecidos.
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O problema de usar ou contratar amigos € que isso inevitavelmente limitara o
seu poder. E raro o amigo ser a pessoa mais capaz de ajudar vocé; e, afinal, capacidade
e competéncia sdo muito mais importantes do que sentimentos de amizade.

Todas as situagdes de trabalho exigem uma certa distancia entre as pessoas. Vocé
estd tentando trabalhar, ndo fazer amigos; a amizade (real ou falsa) s6 obscurece esse
fato. A chave do poder, portanto, é a capacidade de julgar quem é o mais capaz de
favorecer os seus interesses em todas as situa¢des. Guarde os amigos para a amizade,
mas para o trabalho prefira os capazes e competentes.

Seus inimigos, por outro lado, sdo uma mina de ouro escondida que vocé deve
aprender a explorar.

Como disse Lincoln, vocé destréi um inimigo quando faz dele um amigo.

Sem inimigos a nossa volta, ficariamos preguicosos. Um inimigo nos calcanhares
aguga a nossa percepcao, nos mantém concentrados e alertas. As vezes, entao, é melhor
usar os inimigos como inimigos mesmo, em vez de transforma-los em amigos ou
aliados.

Um inimigo nitidamente definido é um argumento muito mais forte a seu favor
do que todas as palavras que vocé conseguir usar.

Jamais deixe que a presenca de inimigos o perturbe ou aflija - vocé estd muito
melhor com um ou dois adversérios declarados do que quando nao sabe quem é o seu
verdadeiro inimigo. O homem de poder aceita o conflito, usando o inimigo para
melhorar a sua reputagdo como um lutador seguro, em quem se pode confiar em
épocas incertas.

O INVERSO

Embora em geral seja melhor ndo misturar trabalho com amizade, h4 momentos
em que um amigo pode ser mais eficaz do que um inimigo. Um homem de poder, por
exemplo, freqlientemente precisa fazer um trabalho sujo, mas, para salvar as
aparéncias, € melhor deixar que outros facam isso por ele: os amigos sdo os melhores,
visto estarem dispostos a se arriscar pelo afeto que sentem por ele. Além disso, se os
seus planos gorarem por algum motivo, o amigo é um bode expiatério muito
conveniente. Esta “queda do favorito” era um truque usado com freqiiéncia por reis e
soberanos: eles deixavam que o seu melhor amigo na corte assumisse a
responsabilidade por um erro, visto que o publico ndo acreditaria que eles delibera-
damente sacrificassem um amigo com esse propésito. E claro que, depois de fazer essa
jogada, vocé perdeu o seu amigo para sempre. E melhor, portanto, reservar o papel de
bode expiatério para alguém chegado a vocé, mas ndo muito.

Finalmente, o problema de trabalhar com amigos é que isso confunde os limites e
as distancias que o trabalho exige. Mas, se ambos os parceiros no arranjo compreendem
os perigos envolvidos, um amigo pode ser muito eficaz. Vocé ndo deve jamais baixar a
guarda nessa aventura, entretanto, fique sempre atento a qualquer sinal de perturbacao
emocional, tal como inveja e ingratiddo. Nada é estavel no reino do poder, e mesmo os
amigos mais chegados podem se transformar nos piores inimigos.

“Os homens apressam-se mais a retribuir um dano do que um beneficio, porque a gratidao é um
peso e a vinganga um prazer.”
Tacito
“Muita gente pensa que um principe sabio deveria, tendo oportunidade, incentivar
astuciosamente uma inimizade uma inimizade, de forma que, ao elimina-la, ele possa aumentar
a sua grandeza. Os principes especialmente os novos, encontraram mais fé e utilidade naqueles
homens a quem, no inicio do seu poder, viam com suspeita, do que naqueles em quem
comegaram confiando.”
Nicolau Maquiavel
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“Saiba tirar vantagem dos inimigos. Vocé precisa aprender que ndo € pela lamina que se segura
a espada, mas pelo punho, para poder se defender. O sibio lucra mais com seus inimigos do que
o tolo com seus amigos.”

Baltasar Gracian.

LEI 3
OCULTE SUAS INTENCOES

Mantenha as pessoas na duvida e no escuro, jamais revelando o propdsito de seus atos.
Nao sabendo o que vocé pretende, ndo podem preparar uma defesa. Leve-as pelo
caminho errado até bem longe, envolva-as em bastante fumaca e, quando elas
perceberem as suas intengdes, serd tarde demais.

Parte I: Use objetos de desejo e pistas falsas para enganar os outros

Se em algum momento da sua fraude as pessoas tiverem a mais leve
desconfianca quanto a suas intengdes estara tudo perdido. Nao lhes dé oportunidade
de perceber o que vocé pretende: disfarce colocando pistas falsas pelo caminho. Use a
falsa sinceridade, envie sinais ambiguos, invente objetos de desejo desorientadores.
Incapazes de distinguir o falso do verdadeiro, elas ndo podem ver o seu objetivo real.

As pessoas na sua maioria sdo como um livro aberto. Elas dizem o que sentem,
nao perdem oportunidade de deixar escapar opinides e, constantemente, revelam seus
planos e intengdes. Elas fazem isso por vérios motivos. Primeiro, é facil e natural
querer sempre falar dos proprios sentimentos e planos para o futuro. E dificil controlar
a lingua e monitorar o que se revela. Segundo, muitos acreditam que sendo honestos e
francos estao conquistando o coracdo das pessoas e mostrando a sua boa indole. Eles
estdo imensamente iludidos. A honestidade é na verdade uma faca sem fio, mais
sangra do que corta. A sua honestidade provavelmente vai ofender os outros; ¢ muito
mais prudente medir as suas palavras, dizer as pessoas o que elas querem ouvir, em
vez da verdade nua e crua que é o que vocé sente ou pensa. Mais importante, sendo
despudoradamente franco vocé se torna tdo previsivel e familiar que é quase
impossivel inspirar respeito ou temor, e a pessoa que ndo desperta esses sentimentos
ndo acumula poder.

Se vocé deseja poder, ponha imediatamente a honestidade de lado e comece a
treinar a arte de dissimular suas inten¢des. Domine a arte e vocé prevalecera sempre.
Elementar para a habilidade de ocultar as préprias inten¢des ¢ uma simples verdade
sobre a natureza humana: nosso primeiro instinto é sempre o de confiar nas aparéncias.
Nao podemos sair por ai duvidando da realidade do que vemos e ouvimos — imaginar
constantemente que as aparéncias ocultam algo mais nos deixaria exaustos e
aterrorizados. Isto faz com que seja relativamente fécil ocultar as préprias intencdes.
Basta acenar com um objeto que vocé parece desejar, um objetivo que vocé parece
querer alcangar, diante dos olhos das pessoas e elas tomardo a aparéncia como
realidade. Uma vez com os olhos fixos na isca, elas ndo notardo o que vocé esta
realmente pretendendo. Na seducdo, dé sinais conflitantes, tais como desejo e
indiferencga, e vocé ndo s6 os despistara, como inflamard o seu desejo de possuir vocé.

Uma tética, que funciona com freqiiéncia quando se quer armar uma pista falsa,
é parecer estar apoiando uma idéia ou causa que, na verdade, contraria o que vocé
sente. A maioria vai achar que vocé mudou de idéia, visto ndo ser comum brincar com
tamanha leviandade com coisas tdo carregadas de emogdo como as suas proprias
opinides e valores. O mesmo se aplica a um objeto do desejo usado como chamariz:
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pareca querer alguma coisa pela qual ndo estd nem um pouco interessado, e seus
inimigos perderdo o rumo, calculando tudo errado.

Durante a Guerra da Sucessdao Espanhola, em 1711, o duque de Marlborough,
chefe do exército inglés, queria destruir um forte francés importantissimo que protegia
uma estrada vital para a entrada na Franca. Mas ele sabia que, ao destrui-lo, os
franceses perceberiam o que ele queria - avangar por aquela estrada. Em vez disso, ele
simplesmente capturou o forte e o guarneceu com algumas das suas tropas, como se o
desejasse para algum propésito particular. Os franceses atacaram o forte e o duque
deixou que ele fosse reconquistado. Novamente de posse do forte, entretanto, eles o
destruiram, imaginando que o duque tinha alguma razao importante para querer ficar
com ele. Agora o forte ndo existia mais, o caminho estava livre, e Marlborough pode
facilmente entrar na Franca.

Use esta tatica da seguinte maneira: ndo esconda as suas intencdes se fechando
(com o risco de parecer misterioso, e deixar as pessoas desconfiadas), mas falando sem
parar sobre seus desejos e objetivos — s6 que ndo os verdadeiros. Vocé matara trés
coelhos com uma sé cajadada: vai parecer uma pessoa cordial, franca e confiavel;
ocultard suas intencdes; e deixara seus rivais atordoados tentando achar inutilmente
uma coisa que levardo tempo para descobrir.

Outra ferramenta eficaz para colocar as pessoas desorientadas é a falsa
sinceridade. Elas confundem facilmente sinceridade com honestidade. Lembre-se — o
primeiro instinto é o de confiar nas aparéncias, e como as pessoas valorizam a
honestidade e querem acreditar na honestidade dos que as cercam, raramente irdo
duvidar de vocé ou perceber o que vocé estd fazendo. Parecer que estd acreditando no
que vocé mesmo diz d4 um grande peso as suas palavras. Foi assim que Iago enganou
e destruiu Otelo: diante da intensidade das suas emocdes, da aparente sinceridade da
sua preocupacdo com a suposta infidelidade de Desdémona, como Otelo poderia
desconfiar dele? Foi assim também que o grande charlatao, Yellow Kid Weil, tapou os
olhos das suas vitimas: parecendo acreditar tanto no objeto-isca que acenava diante
deles (um cavalo falso, um cavalo de corrida apresentado como uma barbada), ficava
dificil duvidar da sua realidade. Claro que é importante ndo exagerar nessa area. A
sinceridade é uma arma traicoeira: aparente estar apaixonado demais e despertara
suspeitas. Seja uma pessoa comedida e em quem se possa acreditar, ou a sua artimanha
parecera a fraude que ela é.

Para que a sua falsa sinceridade seja uma arma eficaz ocultando as suas
verdadeiras intengdes, adote a fé na honestidade e na franqueza como valores sociais
importantes. Faca isso da forma mais publica possivel. Enfatize a sua posicdo quanto a
isso, divulgando ocasionalmente alguma idéia sincera — mas s6 aquela realmente sem
importancia ou irrelevante, é claro. O ministro de Napoledo, Talleyrand, era mestre em
despertar a confianca das pessoas revelando um suposto segredo. Esta confianga
fingida —aisca — despertava em seguida a confianga verdadeira do outro.

Lembre-se: Os maiores impostores fazem de tudo para encobrir suas virtudes
traicoeiras. Cultivam um ar de pessoa honesta, numa darea, para disfarcar a sua
desonestidade em outras. A honestidade é simplesmente mais uma isca no seu arsenal.

Parte II: Disfarce as suas agdes entre cortinas de fumaca

Trapacear é sempre a melhor estratégia, mas as melhores trapacas exigem uma
cortina de fumaca para distrair a atencao das pessoas do seu verdadeiro propésito. O
exterior afavel - como a inescrutavel cara-de-pau - e quase sempre a cortina de fumaca
perfeita, escondendo suas intenc¢des por trds do que confortavel e familiar. Se vocé
conduzir a vitima por um caminho desconhecido, ela ndo percebera que vocé a esta
levando para uma armadilha.
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Lembre-se: os parandicos e desconfiados sdo os mais faceis de enganar.
Conquiste a sua confianca numa area e vocé terd a cortina de fumaca que turva a visao
deles em outra, deixando que vocé se aproxime de manso e os arrase com um golpe
devastador. Um gesto prestativo ou aparentemente honesto, ou que sugira a
superioridade do outro — estas sdo taticas diversionistas perfeitas. Adequadamente
montada, a cortina de fumaca é uma arma poderosissima.

Se vocé acha que trapaceiros sao aquela gente pitoresca que ilude com mentiras
elaboradas e historias incriveis, estd muito enganado. Os maiores impostores sdao os
que utilizam uma fachada suave e invisivel que nao chama atengdo. Eles sabem que
gestos e palavras extravagantes levantam logo suspeita. Pelo contrario, eles envolvem
0 seu objetivo numa aura familiar, banal, inofensiva.

Depois que vocé tiver atraido a atencao das suas vitimas para o familiar, elas nao
notardo a fraude que estd ocorrendo pelas suas costas. A origem disso estd numa
verdade muito simples: as pessoas s6 conseguem focalizar uma coisa de cada vez. E
realmente muito dificil para elas imaginar que a pessoa suave e inofensiva com quem
estdo lidando estd ao mesmo tempo tramando outra coisa. Quanto mais cinza e
uniforme a fumaca da sua cortina, melhor ela esconde as suas intengdes. Nas iscas e
pistas falsas discutidas na Parte 1, vocé distrai ativamente as pessoas; na cortina de
fumaca, vocé ilude a sua vitima, atraindo-a para a sua teia. Por ser tao hipnética, esta é
com freqiiéncia a melhor maneira de dissimular suas intencdes.

A forma mais simples de cortina de fumaga é a expressao facial. Por tras de um
exterior brando, ilegivel, podem estar sendo tramados todos os tipos de a¢des violentas
e prejudiciais, sem serem percebidas. Esta é uma arma que a maioria dos homens
poderosos na histéria aprendem a usar a perfeicao. Dizia-se que ninguém era capaz de
ler o rosto de Franklin D. Roosevelt. O bardo James Rothschild teve por hébito, durante
toda a sua vida, disfarcar o que estava realmente pensando com sorrisos aféveis e
olhares indefiniveis. Stendhal escreveu a respeito de Talleyrand, “Jamais um rosto
serviu tao pouco de bardmetro”. Henry Kissinger fazia seus adversarios numa mesa de
negociacdo chorar de tédio, com seu tom de voz monétono, seu olhar inexpressivo,
seus detalhamentos interminaveis; e ai, quando ja estavam com o olhar esgazeado, ele
os atingia de repente com uma relagdo de termos ousados. Apanhados desprevenidos,
intimidavam-se facilmente. Como explica um manual de poquer, “Na sua vez de jogar,
o bom jogador raramente é um ator. Pelo contrario, ele pratica um comportamento frio
que minimiza os padrdes legiveis, frustra e confunde o adversdrio e permite mais
concentragao”.

Um conceito adaptavel, a cortina de fumaca pode ser praticada em varios niveis,
todos jogando com os principios psicolégicos da distracao e da desorientagdo. Uma das
cortinas de fumaga mais eficazes é o gesto nobre. As pessoas querem acreditar que
gestos aparentemente nobres sdo auténticos, porque é uma crenca agradavel. Elas
raramente notam como eles enganam.

O comerciante de pecas de arte Joseph Duveen se viu certa vez diante de um
terrivel problema. Os milionarios que pagavam tao bem por seus quadros ndo tinham
mais tanto espacgo nas suas paredes, e, com 0s impostos sobre herancas subindo cada
vez mais, parecia pouco provavel que continuassem comprando. A solucao foi a
National Gallery of Art, em Washington, D.C., que Duveen ajudou a criar em 1937
conseguindo que Andrew Mellon doasse a sua colecdo. A National Gallery era a
fachada perfeita para Duveen. Num sé gesto, seus clientes fugiam aos impostos,
abriam espago nas paredes para novas aquisi¢cdes e reduziam o ntiimero de quadros no
mercado, mantendo a pressdo que aumentava o seu prego. Tudo isto enquanto os
doadores aparentavam ser benfeitores da sociedade.
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Outra cortina de fumagca eficaz é o padrdo, quando se estabelece uma série de
acoes que seduzem a vitima e a fazem acreditar que as coisas continuardo sempre da
mesma maneira. O padrao joga com a psicologia da expectativa: nosso comportamento
se encaixa no padrao, ou assim gostamos de pensar.

Em 1878, o bardo ladrao americano Jay Gould criou uma empresa que comecou a
ameacar o monopodlio da companhia de telégrafos Western Union. Os diretores da
Western Union resolveram comprar a empresa de Gould — foi preciso dispor de uma
quantia considerdvel, mas eles achavam que tinham conseguido se livrar de um
irritante adversario. Poucos meses depois, entretanto, Gould estava la de novo,
queixando-se de que fora tratado injustamente. Ele abriu uma segunda empresa para
competir com a Western Union e a sua nova aquisicdo. A mesma coisa voltou a
acontecer: a Western Union comprou a empresa para fazer com que ele calasse a boca.
Logo o padrao voltou a se repetir pela terceira vez, mas agora Gould atacou na jugular:
de repente, ele iniciou — e logo conseguiu — uma sangrenta tomada de controle hostil
da Western Union. Ele tinha estabelecido um padrdo que iludiu os diretores da
empresa fazendo-os achar que o seu objetivo era ser comprado por um prego razoavel.
Depois de comprar, eles relaxavam e ndo percebiam que estavam na verdade
apostando mais alto. O padrdo funciona muito bem porque a pessoa se ilude
esperando o contrario do que vocé esta realmente fazendo.

Outra fraqueza psicolégica que serve de base para se construir uma cortina de
fumaca é a tendéncia que as pessoas tém de confundir aparéncia com realidade — a
idéia de que se alguém parece fazer parte do seu grupo, é porque faz realmente. Este
habito faz da camuflagem uma fachada muito eficaz. O truque é simples: vocé
simplesmente se mistura com as pessoas ao seu redor. Quanto mais vocé se misturar,
menos suspeito se tornard. Durante a Guerra Fria das décadas de 1950 e 1960, como
hoje se sabe, muitos funcionarios publicos britanicos passaram informacoes secretas
para os soviéticos. Ninguém descobriu nada durante anos porque eles eram,
aparentemente, sujeitos honestos, tinham freqiientado boas escolas e se adequavam
perfeitamente ao modelo da rede de ex-alunos de escolas de prestigio. A mistura é a
cortina de fumaga perfeita para a espionagem. Quanto mais vocé se misturar, melhor
conseguira disfarcar suas intengdes.

Lembre-se: é preciso paciéncia e humildade para apagar as suas cores brilhantes
e colocar a mascara da pessoa insignificante. Ndo se desespere por ter de usar esta
mascara apagada — quase sempre é a sua ilegibilidade que atrai os outros e faz vocé
parecer poderoso.

O INVERSO

Nao ha cortina de fumacga, pista falsa, insinceridade, ou outra tatica diversionista
qualquer que disfarce as suas intengdes se vocé ja tiver fama de impostor. Com a idade
e o sucesso que vocé vai alcancando, se torna cada vez mais dificil disfarcar a sua
esperteza. Todos sabem que vocé é dissimulado; continue bancando o ingénuo e corra
o risco de parecer um grande hipdcrita, o que limitard seriamente o seu espago de
manobra. Nesses casos, é melhor assumir, aparentar ser um patife honesto, ou melhor,
um patife arrependido. Ndo s6 vao admira-lo por sua franqueza, como, o que é mais
estranho e maravilhoso, vocé vai conseguir continuar com as suas artimanhas.

A medida que ia ficando mais velho, P.T. Barnum, o rei da fraude no século XIX,
foi aprendendo a aceitar a sua reputagdo de grande impostor. Num determinado
momento, ele organizou uma caca a bufalos em Nova Jersey, completa, com indios e
alguns bufalos importados. Ele divulgou a cacada como sendo auténtica, mas o
resultado foi tdo artificial que a multidao, em vez de ficar zangada e pedir o dinheiro
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de volta, se divertiu muito. Eles sabiam que Barnum trapaceava o tempo todo; era o
segredo do seu sucesso e gostavam dele por isso. Aprendendo a licdo, Barnum parou
de esconder as suas artimanhas, chegando até a revelar suas fraudes numa
autobiografia. Como escreveu Kierkegaard, “O mundo quer ser enganado”.

Finalmente, embora seja mais sdbio distrair a atencdo dos seus propositos,
apresentando um exterior suave e familiar, ha momentos em que o gesto colorido,
visivel, é a tatica diversionista correta. Os grandes charlatdes saltimbancos da Europa
nos séculos XVII e XVIII usavam o humor e o divertimento para iludir suas platéias.
Deslumbrado com o espetaculo, o publico ndo percebia as verdadeiras intengdes dos
charlatdes. Assim, o proprio astro charlatao aparecia na cidade numa carruagem negra
puxada por cavalos negros. Palhagos, funambulos e artistas de espetaculos de
variedade o acompanhavam, atraindo o povo para as suas demonstracdes de elixires e
pocdes milagrosas. O charlatdo fazia o divertimento parecer o assunto do dia quando,
na verdade, o assunto do dia era a venda dos elixires e pogdes milagrosas.

Espetaculo e divertimento sdo, nitidamente, excelentes artificios para dissimular
as suas inten¢des, mas ndo podem ser usados indefinidamente. O ptblico se cansa e
desconfia, e acaba percebendo o truque. Pessoas poderosas com exteriores afaveis, por
outro lado — os Talleyrand, os Rothschild, os Selassie —, podem praticar suas
dissimula¢des no mesmo lugar a vida inteira. Seu ato ndo se desgasta, e raramente
levanta suspeitas. A cortina de fumaga colorida deve ser usada com cautela, portanto, e
s na ocasido certa.

“Nao deixe que o vejam como impostor, mesmo que hoje seja impossivel ndo o ser. Que a sua
maior esperteza esteja em dissimular o que parece ser esperteza.”
Baltasar Gracidn

“Jd ouviu falar de um general muito habil que pretende surpreender uma cidadela anunciando
seus planos ao inimigo? Oculte 0s seus propdsitos e esconda o seu progresso; nio revele a
extensdo dos seus objetivos até ser impossivel se opor a eles, até terminar o combate. Conquiste a
vitdria antes de declarar a guerra. Em resumo, imite aqueles guerreiros cujas intengoes ninguém
sabe, exceto o pais destruido por onde eles passaram.”

(Ninon de Lenclos, 1623-1706)

LEI 4
DIGA MENOS DO QUE O NECESSARIO

Quando vocé procura impressionar as pessoas com palavras, quanto mais vocé
diz, mais comum aparenta ser, e menos controle da situagdo parece ter. Mesmo que
vocé esteja dizendo algo banal, vai parecer original se vocé o tornar vago, amplo e
enigmaético. Pessoas poderosas impressionam e intimidam falando pouco. Quanto mais
vocé fala, maior a probabilidade de dizer uma besteira.

O poder é de varias maneiras um jogo de aparéncias, e, quando vocé diz menos
do que o necessario, inevitavelmente parecerd maior e mais poderoso do que é. O seu
siléncio deixard as pessoas pouco a vontade. Os seres humanos sdo maquinas de
interpretar e explicar e explicar: precisam saber o que o outro estd pensando. Se vocé
controla cuidadosamente o que revela, eles ndo conseguirdo penetrar nas suas
inten¢des ou nos seus pensamentos.

As respostas curtas que vocé der e o seu siléncio os colocardo na defensiva, e
eles, nervosos, se apressardao a preencher o siléncio com diversos comentarios que
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acabam revelando informacdes valiosas sobre eles mesmos e as suas fraquezas. Eles
sairdo de uma reunido com vocé sentindo-se roubados, e irdo para casa pensar em
todas as palavras que vocé disse. Esta atencdo extra as suas parcas observagdes sé
aumentard o poder que vocé tem.

Dizer menos do que o necessdrio ndo é s6 para os reis e estadistas. Em quase
todas as areas da vida, quanto menos vocé diz, mais profundo e misterioso parece.
Quando jovem, o artista Andy Warhol teve a revelacdo de que era impossivel
convencer as pessoas a fazer o que se queria delas apenas conversando. Elas se
voltariam contra vocé, subverteriam os seus desejos, desobedeceriam a vocé por
simples perversidade. Certa vez ele disse a um amigo, “Aprendi que na verdade vocé
tem mais poder quando fica de boca fechada”.

Falando menos do que o necessario, vocé cria a aparéncia de significado e de
poder. Também, quanto menos vocé diz, menor é o risco de falar uma bobagem ou até
algo perigoso. Em 1825, um novo czar, Nicolau I, subiu ao trono) da Russia.
Imediatamente houve uma rebelido liderada por liberais que exigiam que o pais se
modernizasse — que suas industrias e estruturas civis se igualassem as do resto da
Europa. Esmagando brutalmente esta revolta (a Insurreigio de Dezembro), Nicolau I
condenou a morte um de seus lideres, Kondrati Rileive. No dia da execucédo, Rileiev
subiu ao patibulo, a corda no pescoco. O alcapdo se abriu — mas, quando Rileiev ficou
suspenso no ar, a corda se rompeu e ele foi ao chdo. Na época, essas ocorréncias eram
sinal da providéncia ou vontade divina e quem se salvasse da morte dessa forma
costumava ser perdoado. Quando Rileive se levantou, sujo e arranhado, mas
acreditando que estava com o pescoco a salvo, gritou para a multiddo, “Estdo vendo,
na Russia ndo sabem fazer nada direito, nem mesmo uma corda!” Um mensageiro
seguiu imediatamente para o Paldcio de Inverno com a noticia do enforcamento que
nado tinha acontecido. Apesar de irritado com essa reviravolta frustrante, Nicolau I
comegou a assinar o perddo. Mas ai: Releiev disse alguma coisa depois deste milagre?”,
o czar perguntou ao mensageiro. “Senhor”, o mensageiro respondeu, “ele disse que na
Rissia ndo se sabe nem fazer uma corda.” “Nesse caso”, disse o czar, “vamos provar o
contrario”, e rasgou o perdao. No dia seguinte, Rileiev foi para a forca de novo. Desta
vez a corda ndo se partiu.

Aprenda a licdo: As palavras, depois de pronunciadas, ndo podem ser tomadas
de volta. Mantenha-as sob controle. Cuidado particularmente com o sarcasmo: a
satisfacdo momentanea que se tem dizendo frases sarcasticas serdA menor do que o
preco que se paga por ela.

O INVERSO

H4 momentos em que ndo é sensato ficar calado. O siléncio pode despertar
suspeitas e até inseguranga, especialmente nos seus superiores; um comentario vago e
ambiguo pode expor vocé a interpretacdes com as quais ndo contava. Ficar em siléncio
e dizer menos do que o necessario sdo técnicas que devem ser praticadas com cautela,
portanto, e na ocasido certa. Ocasionalmente, é mais sensato imitar o bobo da corte, que
se faz de tolo mas sabe que é mais esperto do que o rei. Ele fala e fala, e distrai todo
mundo, ninguém desconfia de que ele nao é tdo tolo assim.

As vezes, as palavras também funcionam como uma espécie de cortina de
fumaca quando vocé quer enganar os outros. Enchendo os seus ouvintes com palavras,
vocé os distrai e hipnotiza; quanto mais vocé falar, menos eles desconfiam de vocé. A
verborragia ndo é percebida como maliciosa e manipuladora, mas como sinal de
incompeténcia e ingenuidade. Isto é o inverso da politica do siléncio utilizada pelos
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poderosos: falando mais, e parecendo mais fraco e menos inteligente do que é, vocé
pratica a dissimulacdo com muito mais facilidade.

Nio abra a boca antes dos seus subordinados. Quanto mais vocé permanecer calado, mais rdapido
0s outros comegam a dar com a lingua nos dentes. Quando eles movem os labios e dio com a
lingua nos dentes, eu posso compreender suas verdadeiras intengoes... Se o soberano ndo é
misterioso, os ministros terdo oportunidade de se aproveitar.

Han-fei-tsé, filésofo chinés, século 3 a.C.
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LEI 5
MUITO DEPENDE DA REPUTACAO - DE A PROPRIA VIDA PARA
DEFENDE-LA

A reputagao é a pedra de toque do poder. Com a reputagdo apenas vocé pode
intimidar e vencer; um deslize, entretanto, e vocé fica vulneravel, e sera atacado por
todos os lados. Torne a sua reputagao inexpugnavel. Esteja sempre alerta aos ataques
em potencial e frustre-os antes que acontecam. Enquanto isso, aprenda a destruir seus
inimigos minando as suas proprias reputacdes. Depois afaste-se a deixa a opinido
publica acabar com eles.

As pessoas que nos cercam, até nossos melhores amigos, serdo sempre até um
certo ponto misteriosas e inescrutdveis. Suas personalidades possuem nichos secretos
que elas ndo revelam. Se ficarmos pensando muito nisso, o mistério dos outros pode
ser uma coisa incomoda porque tornaria impossivel para nds julgar realmente as
outras pessoas. Portanto, preferimos ignorar este fato e julgar as pessoas pela
aparéncia, pelo que é mais visivel aos nossos olhos — roupas, gestos, palavras, atos. Na
esfera social, as aparéncias sdo o barometro de quase todos os nossos julgamentos, e
vocé nao deve se iludir acreditando em outra coisa. Um escorregdo em falso, uma
estranha ou repentina mudanca na sua aparéncia, pode se mostrar desastroso.

Esta é a razdo da suprema importancia de fazer e manter uma reputagdo que
tenha sido criada por vocé mesmo. Essa reputacdo o protegerd do perigoso jogo das
aparéncias, distraindo os olhos inquisidores dos outros e impedindo que eles saibam
como vocé é realmente, e dando a vocé um certo controle sobre como o mundo o julga
— uma posi¢do poderosa. A reputacdo tem um poder magico: com um s6 golpe da
varinha, ela pode dobrar a sua forca. Pode também fazer as pessoas fugirem de vocé
em disparada. Se as mesmas agdes parecem brilhantes ou horriveis, depende
inteiramente da reputagdo de quem as praticou.

No inicio, vocé deve se esforcar para criar uma reputagdo por uma qualidade
importante, seja generosidade, honestidade ou asttcia. Esta qualidade o colocara em
evidéncia e fard com que falem de vocé. Ai, entdo, faga com que o maior nimero
possivel de pessoas conheca a sua reputacdo (sutilmente, entretanto: tome cuidado
para construi-la aos poucos, e sobre bases firmes), e veja como ela se espalha como fogo
selvagem.

Uma sélida reputacdo aumenta a sua presenca e exagera a sua forca sem que
vocé precise gastar muita energia. Ela também pode criar uma aura ao seu redor que
infunde respeito, até medo.

Como se diz, a sua fama inevitavelmente chega antes, e se ela inspira respeito,
grande parte do trabalho ja estard feito quando vocé entrar em cena, ou pronunciar
uma simples palavra. O seu sucesso parece predestinado por seus triunfos no passado.

Faca com que a sua reputacdo seja simples e baseada numa qualidade auténtica.
Esta tinica qualidade — a eficiéncia, digamos, ou a sedugdo — torna-se uma espécie de
cartdo de visita que anuncia a sua presenca e enfeitica os outros. A fama de
honestidade permitird que vocé pratique todos os tipos de fraudes.

Talvez vocé ja tenha manchado a sua reputagdo, e ndo possa mais criar outra.
Sendo assim, é prudente associar-se com alguém cuja imagem se contraponha a sua,
usando o bom nome dessa pessoa para limpar e melhorar o seu. E dificil, por exemplo,
limpar a reputacao de desonesto sozinho; mas um modelo de honestidade pode ajudar.

Reputagao é um tesouro que deve ser cuidadosamente colecionado e guardado.
Especialmente quando vocé estd comecando, deve protegé-la rigidamente, prevendo
todos os ataques. Quando ela estiver solida, nao fique com raiva ou na defensiva com
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os comentdrios difamadores de seus inimigos — isso revela inseguranca, falta de
confianga na sua reputagdo. Pegue o caminho mais fécil, e jamais demonstre desespero
na hora de se defender. Por outro lado, o ataque a reputagdo de outro homem é uma
arma poderosa, particularmente se vocé tem menos poder do que ele. Ele tem muito
mais a perder numa disputa como essa, e a sua propria reputagdo, ainda pequena, é
um alvo pequeno quando ele tentar atirar de volta. Mas esta tatica deve ser praticada
com habilidade; vocé ndo deve parecer interessado numa vinganca mesquinha. Se vocé
nao for esperto na hora de prejudicar a reputacdo do seu inimigo, estara
inadvertidamente arruinando a sua.

Thomas Edison, considerado o inventor que controlou a eletricidade, acreditava
que um sistema vidvel deveria se basear na corrente continua (DC). Quando o cientista
sérvio Nikola Tesla pareceu ter conseguido criar um sistema baseado na corrente
alternada (AC), Edison ficou furioso. Ele decidiu acabar com a reputagdo de Tesla,
fazendo o publico acreditar que o sistema AC era inerentemente inseguro, e Tesla
responséavel por promoveé-lo.

Com este objetivo, ele capturou animaizinhos domésticos de todos os tipos e os
eletrocutou, matando-os, com uma corrente AC. Nado bastando isso, em 1890 ele
conseguiu que as autoridades da prisdao do estado de Nova York procedessem a
primeira execucdo de um condenado a morte com choque elétrico, usando uma
corrente AC. Mas todas as experiéncias de eletrocussao realizadas por Edison tinham
sido com pequenas criaturas; a carga era muito fraca, e o homem ficou s6 meio morto.
Na execucgdo que talvez tenha sido a mais cruel autorizada pelo estado no pais, o
procedimento teve de ser repetido. Foi um espetaculo horrivel.

Embora, a longo prazo, o que subsistiu foi o0 nome de Edison, na época a sua
campanha prejudicou mais a sua prépria reputagdo do que a de Tesla. Ele se retraiu. A
licdo é simples — ndo exagere em ataques como este, porque chamard mais atencdo
para a sua propria indole vingativa do que para a pessoa que vocé esta difamando.
Quando a sua prépria reputagdo é sdlida, use taticas mais sutis, como a sétira e o
ridiculo, para enfraquecer o seu adversario enquanto vocé se mostra um charmoso
brincalhdo. O poderoso ledo brinca com o camundongo que cruza o seu caminho —
qualquer outra atitude prejudicaria a sua temivel reputacéo.

O INVERSO

Nao hé inverso. A reputacdo € critica; ndo ha excegdes a esta lei. Talvez, ndo se
importando com o que as pessoas pensem a seu respeito, vocé ganhe fama de insolente
e arrogante, mas esta por si s6 é uma imagem valiosa — Oscar Wilde a usou com
grande proveito. Visto que temos de viver em sociedade e depender da opinido alheia,
nada se ganha negligenciando a prépria reputagdo. Quando vocé nao se preocupa com
a maneira como as pessoas o véem, esta deixando que os outros decidam isso por vocé.
Seja dono do seu proprio destino, e também da sua reputacéo.

Portanto, eu desejaria que o cortesio defendesse o seu valor inerente com habilidade e astiicia, e
garantisse que, onde quer que chegue como estrangeiro, seja precedido por uma boa reputacao...
Pois a fama que parece apoiar-se nas opinioes de muitos favorece uma certa fé inabaldvel no
valor de um homem, o qual em seguida é facilmente reforcado nas mentes jd predispostas e
preparadas.

Baldassare Castiglione, 1478-1529
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LEI6
CHAME A ATENCAO A QUALQUER PRECO

Julga-se tudo pelas aparéncias; o que ndo se vé nao se conta. Nao fique perdido
no meio da multidao, destaque-se, fique visivel a qualquer preco. Atraia a atengdo das
pessoas parecendo maior, mais colorido, mais misterioso do que as massas timidas e
amenas.

PARTE I: CERQUE O SEU NOME DE ESCANDALO E SENSACIONALISMO

Chame atengdo sobre vocé criando uma imagem inesquecivel, até controvertida.
Faca escandalo. Faca qualquer coisa para parecer exagerado e brilhe mais do que todos
ao seu redor. Nao discrimine os diferentes tipos de atencdo — qualquer espécie de
notoriedade lhe trard mais poder. Que falem mal, mas falem de vocé.

As multiddes tendem a agir em conjunto. Se uma pessoa interrompe o que esta
fazendo para ver o seu mendigo colocando tijolos na rua, outras farao o mesmo. Elas se
juntam como chumacos de poeira. Ai, entdo, um empurraozinho, e elas entram no seu
museu ou assistem ao seu show. Para criar uma multiddo vocé tem que fazer alguma
coisa diferente e excéntrica. Qualquer tipo de curiosidade serve, pois as multiddes sao
atraidas magneticamente pelo inusitado e inexplicavel. E uma vez tendo conquistado a
atengdo dela, ndo a abandone. Se ela se desviar para outras pessoas, fard isso as suas
custas.

No inicio da sua ascensdo até o topo, portanto, use toda a sua energia chamando
a atencdo. Mais importante: a qualidade da atengdo é irrelevante. A pior coisa do
mundo para o homem que quer a fama, a gloria e, é claro, o poder, é ser ignorado.

Brilhar mais do que as pessoas que estdo ao seu redor ndo é uma habilidade
inata. Tem de se aprender a chamar a atengao, “com tanta certeza quanto o ima atrai o
ferro”. No inicio da sua carreira, vocé deve associar o seu nome e reputagdo a uma
qualidade, uma imagem, que o destacara dos outros. Esta imagem pode ser algo como
um estilo de se vestir caracteristico, ou um cacoete da personalidade que diverte as
pessoas e elas comentam. Uma vez estabelecida a imagem, vocé tem uma aparéncia,
um lugar no céu para a sua estrela.

E um erro comum imaginar que esta sua aparéncia peculiar nio deva ser
polémica, que ser atacado é uma coisa ruim. Nada estd mais longe da verdade. Para
evitar ser um sucesso frustrado ou ter a sua notoriedade eclipsada por outro, vocé nao
deve discriminar entre tipos diferentes de atengao; no final, todos lhe serdo favoréveis.

A sociedade gosta de figuras exageradas, pessoas que se colocam acima da
mediocridade geral. Nao tenha medo, portanto, das qualidades que o tornam diferente
dos outros e chamam atencdo para vocé. Corteje a controvérsia, até o escandalo. E
melhor ser atacado, até caluniado, do que permanecer ignorado. Todas as profissdes
obedecem a esta lei, e todos os profissionais devem ter um pouco de exibicionista.

Se vocé se encontrar numa posicao inferior, com pouca oportunidade de chamar
atengdo, um truque que funciona é atacar a pessoa mais visivel, a mais famosa, a mais
poderosa que encontrar. Um ataque difamador a uma pessoa em posicdo de poder
teria um efeito semelhante. Lembre-se, entretanto, de usar essas taticas raramente
depois de chamar a atengado do publico, para ndo desgasté-la.
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Uma vez em evidéncia, vocé deve sempre renovar, adaptar e variar o seu
método de chamar a atengdo. De outra forma, o publico se cansa, se acostuma com
vocé e volta os olhos para uma nova estrela. O jogo requer constante vigilancia e
criatividade.

Compreenda: as pessoas se sentem superiores aquelas cujas agdes elas sdo
capazes de prever. Se vocé lhes mostrar quem estd no controle jogando contra as suas
expectativas, ao mesmo tempo infunde respeito e retesa os fios da atencao que estao
escapulindo.

PARTE II: CRIE UM AR DE MISTERIO

Em um mundo cada vez mais banal e familiar o que parece enigmatico chama
logo atencdo. Nunca deixe claro demais o que vocé esta fazendo ou vai fazer. Nao
revele todas as suas cartas. Um ar de mistério acentua a sua presenca; também cria
expectativa — todos estardo olhando para ver o que acontecerd em seguida. Use o
mistério para enganar, seduzir e até assustar.

No passado, o mundo estava cheio de coisas aterrorizantes e desconhecidas —
doencas, desastres, déspotas caprichosos, o préprio mistério da morte. O que ndo
podiamos compreender, reimagindvamos na forma de mitos e espiritos. Com o passar
dos séculos, todavia, conseguimos, por meio da ciéncia e da razao, dar luz a escuridao:
0 que era misterioso e proibido se tornou familiar e confortavel. Mas esta luz tem um
preco: num mundo cada vez mais banal, sem mais espago para os seus mistérios e
mitos, nos intimamente ansiamos por enigmas, pessoas ou coisas que ndo possam ser
instantaneamente interpretadas, compreendidas, consumidas.

Este é o poder do misterioso: ele convida a varias interpretagdes, excita a nossa
imaginacado, nos seduz a acreditar que esconde algo maravilhoso. O mundo se tornou
tao familiar, e seus habitantes tdo previsiveis, que aquilo que estiver envolto em
mistério quase sempre atrai a luz dos refletores e nos faz olhar.

Nao imagine que para criar um ar de mistério vocé tenha de ser magnifico e
espantoso. O mistério que esta entremeado no seu comportamento didrio, e é sutil, tem
esse poder de fascinar e atrair atencdo. Lembre-se: as pessoas, em sua maioria, sdo
francas, sdo como um livro aberto, raras se preocupam em controlar suas palavras ou
imagem, e sdo irremediavelmente previsiveis. Contendo-se apenas, ficando em
siléncio, pronunciando de vez em quando frases ambiguas, aparentando
deliberadamente incoeréncia e sutil excentricidade, vocé emanard uma aura de
mistério. E as pessoas ao redor, tentando constantemente interpretar vocé, ampliardo
essa aura.

Artistas e charlatdes compreendem o elo vital entre ser misterioso e atrair o
interesse.

Um ar de mistério pode fazer o mediocre parecer inteligente e profundo. E muito
facil — fale pouco sobre o seu trabalho, provoque e excite com comentarios sedutores,
até contraditérios, depois recue e deixe que os outros tentem entender.

Pessoas misteriosas colocam os outros numa espécie de situagdo inferior — a de
tentar entendé-las. Em graus controlaveis, elas também evocam o medo que envolve
tudo que é incerto ou desconhecido. Todos os grandes lideres sabem que uma aura de
mistério chama atengdo e cria uma presenga intimidante.

Se a sua posicdo social o impede de envolver totalmente seus atos em mistério,
vocé deve pelo menos aprender a se fazer menos 6bvio. De vez em quando, aja de uma
forma que ndo combine com a idéia que as outras pessoas tém de vocé. Assim vocé
mantém as pessoas ao seu redor na expectativa, provocando o tipo de atengdo que o
torna poderoso. Feita corretamente, a criacdo do enigma pode também atrair o tipo de
atencdo que inspira terror no seu inimigo.
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Se vocé se vir numa armadilha, encurralado e na defensiva, tente uma
experiéncia simples: faca algo que ndo possa ser facilmente explicado ou interpretado.
Escolha uma agdo simples, mas execute-a de uma forma que desestabilize o seu
adversario, com muitas interpretagdes possiveis, tornando obscuras as suas intengdes.
Nao seja simplesmente imprevisivel (embora esta tatica também possa dar certo — ver
Lei 17).Vai parecer que a sua loucura ndo tem propdsito, é sem pé nem cabeca, sem
nenhuma explicacdo possivel. Se vocé fizer isso certo, vai deixar todos tremendo de
medo e as sentinelas abandonardo seus postos. Chame a isso de tatica da “loucura
fingida de Hamlet”, pois Hamlet a usa com grande efeito na peca de Shakespeare,
assustando o padrasto Claudio com seu comportamento enigmatico. O misterioso faz a
sua forca parecer maior, o seu poder mais aterrorizante.

O INVERSO

No inicio da sua subida ao topo, vocé deve chamar atenc¢do a todo custo, mas
durante a subida vocé deve ir constantemente se adaptando. Nao canse o publico
sempre com a mesma tatica. Um ar de mistério funciona como uma maravilha para
aqueles que precisam desenvolver uma aura de poder e se fazer notados, mas deve
parecer uma atitude comedida e controlada. Ndao deixe que o seu ar de mistério se
transforme lentamente numa reputagdo de trapaceiro. O mistério que vocé criar deve
parecer um jogo, divertido e inofensivo. Reconheca quando estd indo longe demais, e
recue.

H4a momentos em que a necessidade de atencdo deve ser adiada, e quando a
altima coisa que se quer é o escandalo e a notoriedade. A atencdo que vocé chama
jamais deve ofender ou desafiar a reputacdo dos que estdo acima de vocé — ndo, de
maneira alguma, se eles estiverem seguros. Comparado com eles, vocé nao s6 parecera
mesquinho como desesperado. E uma arte saber quando chamar a atencéo e quando se
retrair.

Por conseguinte, ndo pareca estar excessivamente querendo atencdo, porque isso
é sinal de inseguranca, e inseguranca afasta o poder. Compreenda que existem
momentos em que nao é interessante para vocé ser o centro das atencdes. Na presenca
de um rei ou rainha, por exemplo, ou o equivalente, incline-se e fique na sombra; ndo
entre em competicdo.

Quando vocé nao se declara imediatamente, cria expectativas...... Misture um pouco de mistério
em tudo, e o proprio mistério despertard a veneracio. E quando vocé explicar, nio seja muito
explicito... Desta maneira, vocé imita o jeito divino quando faz os homens ficarem observando

maravilhados.
Baltasar Gracian, 1601-1658

Ostente e seja visto... O que ndo € visto é como se nao existisse... Foi a luz que deu brilho a toda
a criagdo. A exibigdo preenche muitos espagos vazios, encobre deficiéncias, e faz tudo renascer,
especialmente se apoiada pelo mérito auténtico.

Baltasar Gracian, 1601-1658

Se acontecer de o cortesdo participar de uma luta num espetdculo publico como uma justa (...)
deve assegurar que o seu cavalo esteja belamente ajaezado, que ele mesmo esteja adequadamente
vestido, com divisas apropriadas e expedientes engenhosos para atrair o olhar dos espectadores
em sua diregdo com tamanha certeza quanto o imd atrai o ferro.

Baidassare Castiglione, 1478-1529
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LEI7
FACA COM QUE OS OUTROS TRABALHAREM POR VOCE MAS
SEMPRE FIQUE COM O CREDITO

Use a sabedoria, o conhecimento e o esforco fisico dos outros em causa prépria.
Nao s6 essa ajuda lhe economizard um tempo e uma energia valiosos, como lhe dara
uma aura divina de eficiéncia e rapidez. No final, seus ajudantes serdo esquecidos e
vocé lembrado. Nao faga vocé mesmo o que os outros podem fazer por vocé.

Muitos alimentam a ilusdo de que a ciéncia, por lidar com fatos, estd acima de
rivalidades mesquinhas que atrapalham o resto do mundo. Nikola Tesla era um desses.
Ele acreditava que a ciéncia nada tinha a ver com a politica, e dizia ndo se preocupar
com a fama ou a riqueza. Mais velho, entretanto, isto arruinou o seu trabalho cientifico.
Sem estar associado a nenhuma descoberta em particular, ele ndo poderia atrair
investidores para suas muitas idéias. Enquanto ele ficava imaginando grandes
invengdes para o futuro, outros roubavam as patentes que ele ja havia desenvolvido e
ficavam com a gloria.

Temos duas ligdes: primeiro, o crédito por uma invencdo ou criacdo é tdo
importante, se ndo mais importante, do que a prépria invengdo. Vocé deve garantir
para si proprio o crédito e impedir que outros o roubem, ou fiquem pendurados nas
suas costas. Para isso vocé deve se manter vigilante e implacavel, guardar siléncio
sobre a sua invengdo até ter certeza de ndo haver nenhum abutre voando por perto.
Segundo, aprenda a tirar vantagem do trabalho dos outros em causa prépria. O tempo
¢ precioso e a vida é curta. Se tentar fazer tudo sozinho, vocé vai se desgastar,
desperdicar energias e se queimar. E muito melhor conservar as suas forgas, deitar as
garras no trabalho que os outros ja fizeram e descobrir um jeito de se apoderar dele.

A dindmica do mundo do poder é a da selva: ha os que vivem cacando e
matando, e ha também um vasto namero de criaturas (hienas, abutres) que vivem do
que os outros cacam. Estes tltimos, tipos menos imaginativos, com freqiiéncia sdo
incapazes de fazer o trabalho essencial para a criagdo de poder. Eles compreendem
desde cedo, entretanto, que, se esperarem bastante, sempre encontrardao outro animal
para trabalhar por eles.

Nao seja ingénuo: agora mesmo, enquanto vocé se esforca em algum projeto,
existem abutres ao redor tentando imaginar um jeito de sobreviver e até prosperar com
a sua criatividade. E inutil ficar se queixando, ou sofrer amargurado, como fez Tesla.
Melhor se proteger e aprender a jogar. Uma vez tendo estabelecido uma base de poder,
torne-se vocé mesmo um abutre, e poupe um bocado do seu tempo e energia.

A esséncia da Lei: aprenda a fazer com que os outros trabalhem por vocé
enquanto vocé fica com o crédito, e parecera que vocé tem energia e poder divinos. Se
vocé acha importante fazer o trabalho todo sozinho, ndo ird muito longe, e vai sofrer
muito. Encontre gente com as habilidades e a criatividade que vocé ndo tem. Contrate-
os, e coloque o seu nome em primeiro lugar na frente dos nomes deles, ou descubra um
jeito de roubar o trabalho deles e dizer que foi vocé quem fez. A criatividade deles,
portanto, se torna sua, e o mundo o vera como um génio.

Existe uma outra aplicacdo desta lei que ndo exige que vocé explore o trabalho
dos seus contempordneos: use o passado, um vasto arsenal de conhecimento e
sabedoria. Isaac Newton chamou isso de “subir nos ombros de gigantes”. Ele queria
dizer que, ao fazer suas descobertas, ele tinha se baseado em conquistas alheias. A
grande parte da sua aura de génio, ele sabia, podia ser atribuida a sua sagaz habilidade
para aproveitar ao maximo as visdes dos cientistas da antigiiidade, medievais ou
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renascentistas. Shakespeare pediu emprestado enredos, caracterizacdes e até didlogos
de Plutarco, entre outros autores, pois sabia que ninguém suplantava Plutarco na sutil
psicologia e nas citagdes espirituosas. Quantos outros autores depois, por sua vez,
tomaram emprestado — plagiaram — de Shakespeare?

No6s sabemos como é raro os politicos atualmente escreverem os seus proprios
discursos. Suas proprias palavras nao lhes conquistaria um s6 voto; sua eloqiiéncia e
sagacidade, se ela existe, se deve a um redator de discursos. Outras pessoas fazem o
trabalho, eles ficam com o crédito. O avesso é que esse tipo de poder esta disponivel
para todos. Aprenda a usar o conhecimento do passado e vocé parecerd um génio,
mesmo que na realidade ndo passe de um esperto plagiador.

Escritores que se aprofundaram na natureza humana, antigos mestres da
estratégia, historiadores da estupidez e loucura humana, reis e rainhas que
aprenderam da maneira mais dificil a lidar com o peso do poder — o conhecimento
deles esta acumulando poeira, esperando que vocé suba nos seus ombros. A
sagacidade deles pode ser a sua sagacidade, a capacidade deles pode ser a sua
capacidade, e eles ndo virdo dizer que vocé ndo tem nada de original. Vocé pode
batalhar, cometer erros sem fim, gastar tempo e energia tentando fazer coisas a partir
da sua propria experiéncia. Ou pode usar os exércitos do passado. Como disse
Bismarck certa vez, “Os tolos dizem que aprendem pela experiéncia. Eu prefiro
aproveitar a experiéncia dos outros”.

O INVERSO

Ha momentos em que ficar com o crédito pelo trabalho dos outros nao é o mais
sensato: se o seu poder ndo esta solidamente estabelecido, vai parecer que vocé esta
empurrando os outros para longe dos refletores. Para ser um brilhante explorador de
talentos, a sua posigdo tem de ser inabalavel, ou vocé serd acusado de fraude.

Tenha certeza de saber quando ¢é interessante para vocé dividir o crédito com os
outros. E muito importante ndo ser ganancioso quando se tem um mestre em posicao
superior. A histdrica visita do presidente Richard Nixon a Reptblica Popular da China
foi originalmente idéia dele, mas jamais teria se realizado ndo fosse a habil diplomacia
de Henry Kissinger. Nem teria tido tanto sucesso sem a habilidade de Kissinger. Nao
obstante, na hora de ficar com o crédito, Kissinger sabiamente deixou que Nixon
ficasse com a parte do ledo. Sabendo que a verdade acabaria se revelando, ele teve o
cuidado de ndo colocar em risco a sua posi¢ao no curto prazo apropriando-se das
luzes. Kissinger jogou com esperteza: ficou com o crédito pelo trabalho dos que
estavam abaixo dele, enquanto graciosamente deu o crédito do seu préprio esforco aos
que estavam acima. E assim que se joga.

Ha muito o que saber, a vida é curta, e a vida ndo é vida sem conhecimento. E, por conseguinte,
um excelente truque adquirir o conhecimento de todo mundo. Assim, enquanto os outros suam,

vocé ganha a reputagio de um ordculo. Baltasar Gracidn, 1601-1658

Todos roubam no comércio e na industria. Eu mesmo roubei muito. Mas eu sei como roubar.
Thomas Edison, 1847-1931
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LEI 8
FACA AS PESSOAS VIREM ATE VOCE - USE UMA ISCA, SE FOR
PRECISO

Quando vocé forca os outros a agir, é vocé que estd no controle. E sempre melhor
fazer o seu adversario vir até vocé, abandonando seus préprios planos no processo.
Seduza-o com a possibilidade de ganhos fabulosos - depois ataque, é vocé quem da as
cartas.

Quantas vezes este cendrio se repetiu na histéria: um lider agressivo inicia uma
série de movimentos ousados que comecam por lhe trazer muito poder. Lentamente,
entretanto, o seu poder chega a um ponto méximo, e em breve tudo se volta contra ele.
Seus inimeros inimigos se unem; tentando manter o seu poder, ele se esgota indo de
um lado para o outro e, inevitavelmente, entra em colapso. O motivo para este padrao
€ que a pessoa agressiva raramente estd em pleno controle da situacdo. Ela ndo enxerga
mais do que um ou dois movimentos adiante, ndo pode ver as conseqiiéncias deste ou
daquele movimento ousado. Como estd constantemente sendo forcada a reagir aos
movimentos do seu crescente exército de inimigos, e as conseqiiéncias imprevisiveis
das suas proprias agdes temerdrias, sua energia agressiva se volta contra ela.

Na esfera do poder, vocé deve se perguntar, de que adianta correr daqui para ali,
tentando solucionar problemas e derrotar Inimigos, se nunca me sinto no controle? Por
que tenho sempre de reagir aos acontecimentos em vez de direciona-los? A resposta é
simples: A sua idéia de poder estd errada. Vocé confunde atitudes agressivas com
atitudes eficazes. E, quase sempre, o que funciona melhor é ficar parado, manter a
calma, e deixar que os outros se frustrem com as armadilhas que vocé coloca para eles,
jogando para conquistar o poder a longo prazo e ndo para alcangar uma vitéria rapida.

Lembre-se: a esséncia do poder é a capacidade de ter a iniciativa, fazer com que
os outros reajam aos seus movimentos, deixar o seu adversario e as pessoas ao seu
redor na defensiva. Quando vocé faz as pessoas virem até vocé, de repente é vocé que
estd no controle da situacdo. E quem controla tem o poder. Duas coisas precisam
acontecer para colocar vocé nesta posi¢do: vocé mesmo tem de aprender a dominar
suas emocoes, e jamais se deixar levar pela raiva; enquanto isso, deve aproveitar a
tendéncia natural das pessoas de reagir com raiva quando forcadas e enganadas. A
longo prazo, a capacidade de fazer as pessoas virem até vocé é uma arma muito mais
poderosa do que qualquer ferramenta agressiva.

Todos nés temos um limite para nossas energias, e ha um momento em que elas
estdo no auge. Quando vocé faz com que a outra pessoa venha até vocé, ela se
desgasta, desperdica energia pelo caminho.

Uma outra vantagem em fazer o adversério vir até vocé é que isso o forca a
operar no seu territorio. Estar em terreno hostil o deixa nervoso e quase sempre ele se
afoba e comete erros. Em negociagdes ou reunides, é sempre mais sensato atrair os
outros para o seu territério, ou para o territério que vocé escolher. Vocé tem os seus
referenciais, enquanto ele ndo vé nada familiar e fica sutilmente colocado na defensiva.

A manipulagdo é um jogo perigoso. Quando alguém desconfia de que est4d sendo
manipulado, fica cada vez mais dificil de controlar. Mas quando vocé faz o seu
adverséario chegar até vocé, cria a ilusao de que é ele que estd no controle.

Tudo depende da suavidade da sua isca. Se a sua armadilha é suficientemente
atraente, a turbuléncia das emocdes e desejos dos seus inimigos ndo os deixarao ver a
realidade. Quanto mais gananciosos, melhor poderao ser conduzidos.
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O grande barao ladrao do século XIX, Daniel Drew, era mestre em jogar na bolsa
de valores. Quando queria que uma determinada acdo fosse comprada ou vendida,
fazendo subir ou baixar os precos, ele raramente recorria a um método direto. Um dos
seus truques era passar correndo por um clube exclusivo perto de Wall Street,
obviamente a caminho da bolsa de valores, e tirar do bolso o seu costumeiro lenco
vermelho para secar o suor da testa. Um pedacinho de papel caia e ele fingia ndo
perceber. Os membros do clube estavam sempre tentando prever os movimentos de
Drew e pulavam em cima do papel, que invariavelmente continha uma dica sobre uma
acdo. A noticia se espalhava, e os membros em bando compravam ou vendiam as
agoes, dangando nas maos de Drew.

Se vocé conseguir que as pessoas cavem as suas proprias sepulturas, por que
gastar o seu suor? Os batedores de carteira sao mestres nisto. A chave para bater uma
carteira é saber em que bolso ela estd. Batedores experientes costumam exercer o seu
oficio em estagdes de trem e outros lugares onde existem cartazes em que se 1é
claramente, CUIDADO COM OS BATEDORES DE CARTEIRA. Os transeuntes, ao
verem o cartaz, invariavelmente colocam a mao no bolso da carteira para ver se ela
ainda esta l14. Para os batedores atentos, isto é cair a sopa no mel. Sabe-se até que eles
mesmos colocam os cartazes de CUIDADO COM OS BATEDORES DE CARTEIRA
para garantir o seu sucesso.

Quando vocé faz as pessoas virem até vocé, as vezes é melhor deixar que elas
saibam que vocé estéd forcando. Vocé troca a dissimulacdo pela manipulagdo declarada.
As ramifica¢des psicoldgicas sdo profundas: a pessoa que faz os outros irem até ela
parece poderosa, e exige respeito.

Se numa determinada ocasido vocé considerar uma questdo de honra as pessoas
virem até vocé, e conseguir que elas venham, elas continuardo fazendo isso mesmo
depois de vocé parar de tentar.

O INVERSO

Embora em geral seja mais sensato fazer os outros se exaurirem correndo atrds
de vocé, hd casos inversos em que atacar repentina e agressivamente o inimigo o
desmoraliza tanto que suas energias se esvaem. Em vez de fazer os outros virem até
vocé, vocé vai até eles, insiste, toma a lideranca. O ataque rapido pode ser uma arma
assustadora, pois forca a outra pessoa a reagir sem tempo para pensar ou planejar. Sem
tempo para pensar, as pessoas cometem erros de julgamento, e se colocam na
defensiva. Esta tatica é o oposto de esperar e colocar a isca, mas tem a mesma fungao:
vocé faz o seu inimigo reagir segundo os seus proprios termos.

Um movimento rapido e imprevisto apavora e desmoraliza. Vocé deve escolher
suas taticas de acordo com a situagdo. Se tiver o tempo a seu favor, e souber que vocé e
os seus inimigos estdo no minimo em igualdade de forcas, entdo esgote a forca deles
fazendo-os vir até vocé. Se o tempo ndo estiver a seu favor — seus inimigos sdo mais
fracos, e a espera s6 lhes dara chance de se recuperar —, ndo lhes dé essa
oportunidade. Ataque rapidamente e eles ndo terdo para onde ir. Como diz o pugilista
Joe Louis, “Ele corre, mas nao se esconde”.

Os bons guerreiros fazem os outros irem até eles, e ndo vdo até os outros. Este é o principio do
vazio e do cheio na relacdo do eu com o outro. Se vocé induz os adversdrios a virem até vocé, a
forga deles se esvazia; desde que vocé ndo vd até eles, a sua for¢a estard sempre cheia. Atacar o
vazio com o cheio é como jogar pedras em 0vos.
Zhang Yu, comentarista do século XI sobre a A arte da guerra
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LEI9
VENCA POR SUAS ATITUDES NAO DISCUTA

Qualquer triunfo momentdneo que vocé tenha alcancado discutindo é na
verdade uma vitéria de Pirro: o ressentimento e a ma vontade que vocé desperta sao
mais fortes e permanentes do que qualquer mudanca momentanea de opiniao. E muito
mais eficaz fazer os outros concordarem com vocé por suas atitudes, sem dizer uma
palavra. Demonstre, ndo explique.

O argumentador ndo compreende que as palavras ndo sdo neutras, e que ao
discutir com um superior ele coloca em diivida a inteligéncia de alguém mais poderoso
do que ele. Ele também ndo percebe com quem estd falando. Visto que todo homem
acredita que esta certo, e palavras raramente o convencerdao do contrario, o raciocinio
do argumentador cai em ouvidos surdos. Se encurralado, ele s6 faz acrescentar mais
argumentos, cavando o seu préprio timulo. Depois de fazer a outra pessoa se sentir
insegura e inferior na sua crenga, nem a eloqtiéncia de Sécrates salva a situacao.

Nao se trata apenas de evitar discutir com quem estd acima de vocé. Todos nés
acreditamos que somos mestres no reino das opinides e dos raciocinios. Vocé precisa
tomar cuidado, portanto: aprenda a demonstrar a certeza das suas idéias
indiretamente.

Na esfera do poder, vocé deve aprender a julgar seus movimentos por seus
efeitos a longo prazo sobre as outras pessoas. O problema em tentar provar que estd
certo ou conseguir uma vitéria com argumentos é que no final vocé nunca tem certeza
de como isso afeta as pessoas com quem esta discutindo: elas podem parecer concordar
com vocé por educagdo, mas intimamente ficam magoadas. Ou talvez algo que vocé
disse inadvertidamente até as ofendeu — as palavras tém uma insidiosa capacidade de
ser interpretadas de acordo com o estado de humor ou inseguranca da outra pessoa.
Até mesmo o melhor argumento nao tem fundamentos sélidos, pois todos nés
desconfiamos da natureza escorregadia das palavras. E dias depois de concordar com
alguém, com freqiiéncia voltamos a nossa antiga opinido sé6 por habito.

Compreenda isto: palavras custam um tostdo a dtizia. Todos sabem que, no calor
da discussao, nos todos falamos qualquer coisa para defender a nossa causa. Citamos a
Biblia, mencionamos estatisticas ndo averigudveis. Quem se convence com essas bolhas
de ar? Atitudes e demonstracdes tém muito mais poder e sentido. Elas estdo ali, diante
dos nossos olhos —“Sim, agora o nariz da estatua parece correto”. Nao ha termos
ofensivos, nenhuma possibilidade de mal-entendidos. Ninguém pode discutir com
uma prova visivel. Como Baltasar Gracian observa, “A verdade é geralmente vista,
raramente ouvida”.

Sir Christopher Wren foi a versdo inglesa do homem renascentista. Ele havia
dominado as ciéncias da matematica, astronomia, fisica e fisiologia. No entanto,
durante a sua carreira extremamente longa como o mais famoso arquiteto da
Inglaterra, seus patronos com freqiiéncia lhe diziam para fazer alteragdes pouco
praticas em seus projetos. Nem uma sé vez ele discutiu ou ofendeu. Tinha outras
maneiras de provar que estava com a razao.

Em 1688, Wren projetou um magnifico prédio para a prefeitura da cidade de
Westminster. O prefeito, entretanto, ndo ficou satisfeito; de fato, estava nervoso. Ele
disse a Wren que temia que o segundo andar ndo estivesse firme, e que pudesse vir
abaixo destruindo o seu escritério no primeiro andar. Ele exigiu que Wren
acrescentasse duas colunas de pedra como um apoio extra. Wren, excelente
engenheiro, sabia que estas colunas ndo serviriam de nada e que os temores do prefeito
nao tinham fundamento. Mas ele as construiu, e o prefeito agradeceu. S6 anos mais
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tarde é que os operarios em cima de um andaime alto viram que as colunas
terminavam pouco antes do teto. Eram falsas. Mas os dois homens conseguiram o que
desejavam: o prefeito pdde relaxar e Wren garantiu que a posteridade soubesse que o
seu projeto original funcionava e que as colunas eram desnecessérias.

O poder de demonstrar a sua idéia é que os seus adversarios ndo ficam na
defensiva, e por conseguinte estdo mais dispostos a ser convencidos. Fazé-los sentir
literal e fisicamente o que vocé quer dizer é muitissimo mais eficaz do que discutir.

Um sujeito certa vez interrompeu Nikita Khrushchev no meio de um discurso
em que ele denunciava os crimes de Stalin. “O senhor foi colega de Stalin”, gritou o
sujeito, “por que nao o impediu na época?” Khrushchev aparentemente nao podia ver
o cara e rosnou, “Quem disse isso?” Ninguém levantou a mao. Ninguém moveu um
musculo. Passados alguns segundos de tenso siléncio, Khrushchev disse com voz
tranqtiila, “Agora vocé sabe por que eu ndo o impedi”. Em vez de simplesmente
argumentar que qualquer pessoa diante de Stalin teria medo, sabendo que o mais leve
sinal de rebeldia significa morte certa, ele os fez sentir o que era enfrentar Stalin — os
fez sentir a paranéia, o medo de falar em voz alta, o terror do confronto com o lider,
neste caso, Khrushchev. A demonstracao foi cabal e ndo se discutiu mais.

A forma de persuasao ainda mais eficaz do que a atitude é o simbolo. O poder de
um simbolo — bandeira, histéria mitica, monumento a um episédio carregado de
emogdes — é que todos compreendem sem vocé ter de dizer nada.

Quando a meta é ter poder, ou tentar conservé-lo, busque sempre a via indireta.
E também escolha com cuidado as suas batalhas. Se a longo prazo ndo tiver
importancia que a outra pessoa concorde ou ndo com vocé — ou se o tempo e a propria
experiéncia a fizerem compreender o que vocé quer dizer — entdo é melhor nem
mesmo se preocupar em mostrar nada. Poupe a sua energia e afaste-se.

O INVERSO

O argumento verbal tem uma utilidade vital na esfera do poder: distrair e ocultar
suas pegadas quando vocé estd praticando a dissimulacdo ou for apanhado mentindo.
Nesses casos, vocé ganha mais argumentando com toda a convic¢ao possivel. Leve a
outra pessoa a uma discussdo para distrai-la dos seus movimentos dissimulados.
Quando apanhado mentindo, quanto mais emocionado e seguro vocé parecer, menor a
probabilidade de parecer que esta mentindo.

Esta técnica salvou a pele de muitos charlatdes. Certa vez o conde Victor Lustig,
trapaceiro por exceléncia, tinha vendido a dezenas de vitimas em todo o pais uma
caixa esquisita que ele dizia ser capaz de copiar dinheiro. Vendo que tinham sido
enganadas, as vitimas em geral preferiam ndo procurar a policia, para ndo se
arriscarem ao constrangimento do caso tornado publico. Mas um xerife Richards, de
Remsen County, em Oklahoma, nado era o tipo de homem que aceitasse ser lesado em
10 mil délares, e uma manha seguiu Lustig até um hotel em Chicago.

Lustig ouviu baterem a porta. Ao abrir, viu o cano de uma espingarda. “Qual é o
problema?”, perguntou ele calmamente. “Seu filho da mae”, gritou o xerife, “eu vou
matéa-lo. Vocé me enganou com aquela sua caixa!” Lustig fingiu ndo entender. “Quer
dizer que nao esta funcionando?”, perguntou. “Vocé sabe que ndo estd”, retrucou o
xerife. “Mas isso é impossivel”, disse Lustig. “Nao tem como nao funcionar. Vocé usou
como devia?” “Fiz exatamente o que vocé me disse para fazer”, disse o xerife. “Nao,
vocé deve ter feito alguma coisa errada”, disse Lustig. A discussdao nao safa do lugar. O
cano da espingarda foi gentilmente baixado.

Lustig passou a fase seguinte da tatica da argumentagdo: despejou um monte de
jargdes técnicos sobre a operacdo da caixa, deixando o xerife atordoado, parecendo
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menos seguro e argumentando com menos insisténcia. “Olhe”, disse Lustig, “Vou lhe
devolver o dinheiro agora mesmo. Também vou lhe dar instru¢des por escrito sobre o
funcionamento da maquina, e vou a Oklahoma me certificar de que estd funcionando
corretamente. Nao hd o que perder num negdécio desses.” O xerife concordou relutante.
Para deixé-lo totalmente satisfeito, Lustig pegou cem notas de cem délares e lhe deu,
dizendo para relaxar e ter um bom final de semana em Chicago. Mais calmo e um
pouco confuso, o xerife finalmente foi embora. Nos dias que se seguiram a esse
encontro, Lustig conferia o jornal todas as manhas. Acabou encontrando o que
procurava: um pequeno artigo com a noticia da prisdo, julgamento e condenacdo do
xerife Richard por passar notas falsas. Lustig ganhou a discussdo: o xerife nunca mais o
importunou.

Nio discuta. Em sociedade nada deve ser discutido: dé apenas resultados.
Benjamin Disraeli, 1804-1881

LEI 10
CONTAGIO: EVITE O INFELIZ E AZARADO

A miséria alheia pode matar vocé - estados emocionais sdo tdo contagiosos
quanto as doencas. Vocé pode achar que estd ajudando o homem que se afoga, mas s6
estd precipitando o seu proprio desastre. Os infelizes as vezes provocam a prépria
infelicidade; vao provocar a sua também. Associe-se aos felizes e afortunados.

O tipo de personalidade contagiosa ndo se restringe as mulheres, nada tem a ver
com género. A sua raiz estd numa instabilidade interior que irradia, atraindo desastres.
Existe quase que um desejo de destruir e perturbar. Vocé poderia passar a vida inteira
estudando a patologia das personalidades contagiantes, mas ndo perca o seu tempo —
aprenda a licdo apenas. Se desconfiar de que estd na presenca de uma pessoa
contagiosa, ndo discuta, ndo tente ajudar, ndo passe a pessoa adiante para seus amigos,
ou vocé caird na teia. Fuja ou sofrera as conseqtiéncias.

Aqueles infelizes derrubados por circunstancias fora do seu controle merecem
toda a nossa ajuda e simpatia. Mas hd outros que ndo nasceram infelizes ou
desventurados, mas atraem a infelicidade e a desventura com seus atos destrutivos e o
efeito perturbador que exercem sobre os outros. Seria 6timo se pudéssemos chama-los
de volta a vida, mudar seus padrdes, mas quase sempre sdo esses padrdes que sdo
assimilados por nés e nos mudam. A razdo é simples — os seres humanos sdo
extremamente suscetiveis a humores, emocoes e até maneiras de pensar daqueles com
quem convivem.

A pessoa irremediavelmente infeliz e instavel tem um poder de contaminacdo
muito forte porque sua personalidade e emogdes sao muito intensas. Ela costuma se
apresentar como vitima, o que torna dificil ver logo de inicio que é ela mesma a origem
desse sofrimento. Até vocé perceber a verdadeira natureza dos seus problemas, ja esta
contaminado.

Compreenda isto: no jogo do poder, as pessoas com quem vocé se associa sao
importantissimas. O risco de se associar a contaminadores é que vocé desperdica
tempo e energia preciosos para se livrar disso. Culpado por uma espécie de associagdo,
vocé também serd um sofredor aos olhos dos outros. Jamais subestime o perigo do
contagio.
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Sdo muitos os tipos de pessoas contagiosas com os quais devemos ter cuidado;
um dos mais insidiosos porém é o que sofre de insatisfacdo cronica.

S6 existe uma solugdo para isso: quarentena. Mas, quando vocé reconhece o
problema, em geral ja é tarde.

Como se proteger desses virus insidiosos? A resposta estd em julgar as pessoas
pelos efeitos que elas exercem sobre o mundo e ndo pelas razdes que elas ddo para os
seus proprios problemas. As pessoas contagiantes sdo reconhecidas pela infelicidade
que atraem sobre si mesmas, por seu passado turbulento, pela extensa fileira de
relacionamentos rompidos, por suas carreiras instaveis e pela propria forca de uma
personalidade que se apodera de vocé e o faz perder o juizo. Esteja alerta a estes sinais
do contaminador; aprenda a olhar o descontente no olho. E, o mais importante, nao
tenha d6. Nao se complique tentando ajudar. O contaminador ndo vai mudar, mas
vocé se confunde.

O outro aspecto da contaminacdo é igualmente valido, e talvez mais fécil de
compreender: ha pessoas que atraem a felicidade com o seu bom humor, com a sua
natural animacdo e inteligéncia. Elas sao fonte de prazer e vocé deve se associar a elas
para partilhar a prosperidade que atraem sobre si mesmas.

Nao estamos falando apenas de bom humor e sucesso: todas as qualidades
positivas podem nos contagiar.

Tire proveito do aspecto positivo desta osmose emocional. Se vocé for triste por
natureza, por exemplo, jamais ultrapassara um certo limite; apenas as almas generosas
atingem a grandeza. Associe-se com 0s generosos, portanto, e eles o contaminardo,
soltando o que esta apertado e contido dentro de vocé. Se vocé é melancdlico, gravite
em torno das pessoas animadas. Se tender ao isolamento, force-se a ser amigo do
gregario. Jamais se associe com quem tem os seus mesmos defeitos — eles reforcarao
tudo o que trava o seu caminho. Crie associa¢des apenas com afinidades positivas. Que
esta seja uma regra de vida, e vocé se beneficiara mais do que com todas as terapias do
mundo.

O INVERSO

Esta lei ndo aceita o inverso. Sua aplicacdo é universal. Nada se lucra associando-
se com quem pode contagiar com sua miséria; s6 se obtém poder e sorte associando-se
com os afortunados. Ignore esta lei por sua prépria conta e risco.

Reconhega o afortunado de modo a poder escolher a sua companhia, e o desafortunado para poder
evitd-la. O infortiinio é em geral uma tolice, e entre os que sofrem dela ndo hd doenca mais
contagiosa: Ndo abra a sua porta para a menor das infelicidades, pois, se o fizer, muitas outras
virdo em seguida... Ndo morra da infelicidade alheia.

Baltasar Gracian, 1601 — 1658

LEI 11
APRENDA A MANTER AS PESSOAS DEPENDENTES DE VOCE

Para manter a sua independéncia vocé deve sempre ser necessario e querido.
Quanto mais dependerem de vocé, mas liberdade vocé tera. Faca com que as pessoas
dependam de vocé para serem felizes e prosperas, e vocé ndo terd nada o que temer.
Nao lhes ensine o bastante ao ponto de poderem se virar sem vocé.

31



Poder ¢é a capacidade de conseguir que os outros facam o que vocé quer. Se vocé
consegue isso sem forcar nem magoar as pessoas, se elas de boa vontade lhe dao o que
vocé deseja, entdo o seu poder é intocavel. A melhor maneira de alcangar esta posigao é
criando uma relagao de dependéncia. O senhor precisa dos seus servigos; ele é fraco, ou
incapaz de funcionar sem vocé, que se misturou de tal forma no trabalho dele que,
eliminando-o, ele ficaria em grandes dificuldades, ou pelo menos perderia um tempo
precioso para treinar outra pessoa para substituir vocé. Uma vez estabelecida uma
relacdo dessas, vocé é quem tem o controle, a influéncia para forcar o senhor a fazer o
que vocé quer. E o caso classico do homem por tras do trono, o servo do rei que na
verdade controla o rei.

Nao seja como tantos que se enganam acreditando que poder é independéncia. O
poder implica um relacionamento entre as pessoas; vocé sempre vai precisar dos
outros como aliados, pedes, ou até como senhores fracos que servem de fachada para
vocé. O homem totalmente independente viveria numa cabana na floresta — estaria
livre para ir e vir a vontade, mas ndo teria poder. O maximo que vocé pode esperar é
que os outros fiquem tdo dependentes de vocé que vocé passa a usufruir um tipo
inverso de independéncia: a necessidade que eles sentem de vocé o deixa livre.

Vocé ndo precisa ter o talento de um Michelangelo, basta uma habilidade que o
destaque da multiddo. Vocé deve criar uma situacao tal que possa sempre se apegar a
outro senhor ou patrono, mas que o seu senhor ndo seja capaz de encontrar facilmente
outro servo com o seu talento particular. E se, na realidade, vocé ndo for mesmo
indispensavel, deve encontrar um jeito de parecer que é. Aparentar ser dono de um
conhecimento e uma habilidade especializados lhe d4 uma margem de seguranca para
fazer os seus superiores acharem que ndo vivem sem vocé. A dependéncia real por
parte do seu senhor, entretanto, o deixa mais vulnerdvel a vocé do que a falsa, e vocé
sempre podera tornar a sua habilidade indispensavel.

Isto é o que se entende por destinos entrelagados: como a hera que vai se
agarrando no muro, vocé estd tdo enredado na origem do poder, que serd muito
traumatico arrancé-lo dali. E vocé ndo precisa necessariamente ficar entrelagado com o
senhor; outra pessoa ficard, desde que ela também seja indispensavel na cadeia.

Para fazer com que os outros dependam de vocé, um caminho a tomar ¢é a tatica
do servico secreto. Sabendo o segredo das outras pessoas, guardando informagdes que
elas ndo gostariam de ver divulgadas, o seu destino fica selado ao delas. Vocé fica
intocavel. Os ministros da policia secreta mantiveram esta posicdo por séculos: eles
podem fazer ou derrubar um rei.

Um dltimo aviso: ndo pense que o seu senhor, porque depende de vocé, vai ama-
lo. De fato, ele pode se ressentir e ter medo de vocé. Mas, como disse Maquiavel, é
melhor ser temido do que amado. O medo vocé pode controlar; o amor, ndo. Depender
de sentimentos tdo sutis e inconstantes como amor ou amizade sé deixa vocé inseguro.
E melhor que os outros dependam de vocé por temer as conseqiiéncias de perdé-lo do
que por gostar da sua companbhia.

O INVERSO

O lado negativo de fazer os outros dependerem de vocé é que vocé, de certa
forma, fica dependente deles. Mas nado aceitar isso significa livrar-se dos seus
superiores — ficar sozinho, sem depender de ninguém. Esse é o impulso monopolista
de um J. P. Morgan ou de um John D. Rockefeller — eliminar toda a concorréncia, ficar
no controle total. Se vocé pode encurralar o mercado, melhor.

Toda independéncia tem o seu preco. Vocé é forcado a se isolar. Os monopolios
com freqiiéncia se voltam para dentro e se destroem pela pressao interna. Eles também
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despertam fortes ressentimentos, fazendo os inimigos se unirem contra eles. O impulso
para o controle total é muitas vezes pernicioso e inatil. A interdependéncia é a regra, a
independéncia uma rara e quase sempre fatal excecdo. E preferivel se colocar numa
posicao de dependéncia mutua, portanto, e seguir esta regra do que procurar o inverso.
Vocé ndo sofrera a insuportédvel pressao de estar no topo, e o senhor acima de vocé é
que sera o seu escravo, pois ele é quem vai depender de vocé.

Faga as pessoas dependerem de vocé. Ganha-se mais com essa dependéncia do que cortejando-as.
Quem ja saciou a sua sede, dd logo as costas para a fonte, nio precisando mais dela. Nio
havendo dependéncia, desaparece também a civilidade e a decéncia, e depois o respeito. A
primeira coisa que se aprende com a experiéncia é manter viva a esperanga, porém numnca

satisfeita, manter até um patrono real sempre precisando de vocé.
Baltasar Gracian, 1601-1658

LEI 12
USE A HONESTIDADE E A GENEROSIDADE SELETIVAS PARA
DESARMAR A SUA VITIMA

Um gesto sincero e honesto encobrird dezenas de outros desonestos. Até as
pessoas mais desconfiadas baixam a guarda diante de atitudes francas e generosas.
Uma vez que a sua honestidade seletiva as desarma, vocé pode engana-las e manipulé-
las a vontade. Um presente oportuno - um cavalo de Tréia - sera igualmente ttil.

A melhor maneira de conseguir isso é aparentando sinceridade e honestidade.
Quem vai desconfiar de uma pessoa literalmente apanhada num ato honesto?

A esséncia da trapaca é a distragdo. Distraindo as pessoas a quem pretende
enganar, vocé ganha tempo e espaco para fazer algo que elas ndo perceberdao. Um gesto
delicado, generoso ou honesto muitas vezes é a forma mais eficaz de distragdo porque
desarma as suspeitas da outra pessoa. Elas ficam como criangas, aceitando ansiosas
qualquer demonstragao de afeto.

E melhor usar a honestidade seletiva logo no primeiro encontro. Somos todos
criaturas de habitos, e nossas primeiras impressdes duram muito. Se alguém acreditar
desde o inicio que vocé é honesto, vai demorar para convencer essa pessoa do
contrario. Vocé ganha espaco para manobra.

Em geral, ndo basta uma tnica atitude honesta. O que é necessario é a reputacao
de pessoa honesta, baseada numa série de atitudes — mas estas podem ser bastante
inconseqtientes.

A honestidade é uma das melhores formas de desarmar o previdente, mas ndo é
a Unica. Qualquer tipo de atitude nobre, aparentemente altruista, serve. Talvez a
melhor, entretanto, seja a generosidade. Raras sdo as pessoas que resistem a um
presente, mesmo do inimigo mais ferrenho, por isso esta costuma ser a maneira
perfeita de desarmar as pessoas. Um presente desperta em noés a crianca, derrubando
na mesma hora as nossas defesas. Apesar de olharmos com descrenca o
comportamento das outras pessoas, raramente vemos o elemento maquiavélico de um
presente, com freqiiéncia escondendo segundas intencdes. Um presente é o objeto
perfeito para esconder uma atitude falsa.

A bondade seletiva com freqiiéncia desarma o inimigo mais obstinado:
acertando em cheio no coragéo, ela corréi o desejo de revidar.
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Lembre-se: jogando com as emogdes dos outros, gestos calculados de bondade
podem transformar um AI Capone numa crianca ingénua. Como qualquer abordagem
emocional, a tatica deve ser praticada com prudéncia: se as pessoas perceberem, os
sentimentos de gratiddo e cordialidade frustrados se transformardo em o¢dio e
desconfianca na sua forma mais violenta. Se ndo for capaz de fazer o gesto parecer
sincero, ndo brinque com fogo.

O INVERSO

Quando vocé ja& tem um histérico de dissimulacdes, ndo hd honestidade,
generosidade ou gentileza que consiga enganar as pessoas. De fato, isso s6 chamara
mais atencdo. Quando vocé ja é visto como falso, uma atitude honesta de repente é
apenas suspeita. Nestes casos, € melhor bancar o patife.

Nada na esfera do poder esta escrito em pedra. A falsidade declarada as vezes
encobre as suas pegadas, e até o faz ser admirado pela honestidade da sua
desonestidade.

LEI 13
AO PEDIR AJUDA, APELE PARA O EGOISMO DAS PESSOAS, JAMAIS
PARA A SUA MISERICORDIA OU GRATIDAO

Se precisar pedir ajuda a um aliado, ndo se preocupe em lembrar a ele a sua
existéncia e boas acdes no passado. Ele encontrarda um meio de ignorar vocé. Em vez
disso, revele algo na sua solicitacdo, ou na sua alianga que o beneficiard, e exagere na
énfase. Ele reagira entusiamado se vir que pode lucrar alguma coisa com isso.

Na sua busca de poder, vocé vai se encontrar constantemente na posicdo de ter
que pedir ajuda aos mais poderosos. Pedir ajuda é uma arte, que depende da sua
capacidade para compreender a pessoa com quem esta lidando, e ndo confundir o que
voceé precisa com as necessidades dela.

As pessoas, na sua maioria, ndo conseguem isso, porque estdo totalmente presas
aos seus proprios desejos e necessidades. Elas comecam supondo que as pessoas com
quem estdo lidando tém um interesse altruista em ajudé-las. Falam como se as suas
necessidades tivessem alguma importancia para estas pessoas — que provavelmente
ndo estio dando a minima. As vezes elas se referem a questdes maiores: uma grande
causa, ou emogdes grandiosas como amor e gratidao. Preferem o quadro geral, quando
as simples realidades cotidianas seriam muito mais atraentes. O que elas nao percebem
€ que até a pessoa mais poderosa estd presa ao seu proprio conjunto de necessidades, e
que se vocé ndo acenar para o seu egoismo ela simplesmente o verd como alguém
desesperado ou, na melhor das hipoteses, uma perda de tempo.

Cada pessoa com quem vocé lida é como se fosse uma outra cultura, uma terra
estranha com um passado que nada tem a ver com o seu. No entanto é possivel
desfazer as diferencas entre dois apelando para o egoismo do outro. Ndo seja sutil:
vocé tem um conhecimento valioso para dividir, vocé vai encher os cofres dele de ouro,
vocé tornard a sua vida mais longa e feliz. Esta é uma linguagem que todos nés
falamos e compreendemos.

Um passo essencial nesse processo é compreender a psicologia do outro. Ele é
vaidoso? Estd preocupado com a sua reputagdo ou posicdo social’? Tem inimigos que
vocé poderia ajudar a vencer? A sua motivagao é apenas o dinheiro e o poder’?
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O egoismo é a alavanca que move as pessoas. Se conseguir que elas vejam que
vocé pode, de alguma forma, satisfazer as suas necessidades ou favorecer a sua causa,
a resisténcia aos seus pedidos de ajuda desaparece como que por um passe de magica.
A cada etapa no caminho da conquista do poder, vocé deve procurar sempre ver o que
passa pela cabeca da outra pessoa, quais sdo as necessidades e interesses dela, para
afastar a cortina dos seus proprios sentimentos que obscurecem a verdade. Domine
esta arte e ndo havera limites para vocé.

O INVERSO

Ha pessoas que consideram o apelo ao seu egoismo como uma atitude feia e
ignobil. Elas na verdade preferem poder exercitar a caridade, a misericérdia e a justica,
que é a sua maneira de se sentirem superiores a vocé: quando vocé lhes implora ajuda,
estd enfatizando o poder e a posicdo delas. Elas sdo fortes o bastante para nao
precisarem nada de vocé, exceto a chance de se sentirem superiores. E este o vinho que
as embriaga. Estdo morrendo de vontade de patrocinar o seu projeto, apresentar vocé a
pessoas poderosas — desde, é claro, que tudo isto seja feito em publico, e por uma boa
causa (em geral, quanto mais publico melhor). Nem todos, portanto, podem ser
abordados usando o egoismo cinico. Algumas pessoas ficardo desconcertadas, porque
ndo querem parecer motivadas por essas coisas. Elas querem uma oportunidade para
exibir o seu bom coracao.

Nao seja timido. Dé a elas essa oportunidade. Nao é que vocé esteja abusando da
sua boa-fé pedindo ajuda — elas realmente sentem prazer em dar, e serem vistas
dando. Vocé deve saber diferenciar as pessoas poderosas e descobrir quais sdo os seus
motivos e necessidades basicas. Se elas transpiram gandncia, ndo apele para a sua
caridade. Se elas querem parecer nobres e caridosas, ndo apele para a sua ganancia.

A maneira mais rdpida e eficaz de fazer fortuna é deixar as pessoas verem claramente que é do
interesse delas promover o seu.
Jean de La Bruyére, 1645-1696

LEI 14
BANQUE O AMIGO. AJA COMO ESPIAO.

Conhecer seu rival é importantissimo. Use espides para colher informagdes
preciosas que o colocardao um passo a frente. Melhor ainda: represente vocé mesmo o
papel de espido. Em encontros sociais aprenda a sondar. Faga perguntas indiretas para
conseguir que as pessoas revelem seus pontos fracos e intengdes. Todas as ocasides sdo
oportunidades para uma ardilosa espionagem.

Assim é o poder da espionagem bem-feita: faz vocé parecer onipotente,
clarividente. O conhecimento que vocé tem da sua vitima pode também fazer vocé
parecer encantador, capaz de prever tao bem os seus desejos. Ninguém vé a fonte do
seu poder, e o0 que ndo se pode ver nao se pode combater.

Na esfera do poder, o seu objetivo é um certo grau de controle sobre
acontecimentos futuros. Parte do seu problema, portanto, é que as pessoas ndo lhe
dirdo tudo que pensam, sentem e planejam. Controlando o que dizem, elas quase
sempre mantém ocultas as partes mais criticas da sua personalidade — suas fraquezas,
seus motivos secretos, suas obsessdes. O resultado é que ndo se pode prever seus
movimentos, e fica-se constantemente no escuro. O truque é achar um meio de sondé-

35



las, descobrir seus segredos e intengdes ocultas, sem deixar que saibam o que vocé esta
pretendendo fazer.

Nao é assim tao dificil como vocé pensa. Uma fachada cordial permitird que vocé
colha informagdes sigilosas de amigos e inimigos igualmente. Deixe que os outros
consultem o hordscopo, ou as cartas do tard: vocé tem meios mais concretos de ver o
futuro.

A maneira mais comum de espionar é usando outras pessoas. O método é
simples, eficaz, mas arriscado: vocé certamente obtém informacdes. mas tem pouco
controle sobre as pessoas que estdo fazendo o trabalho. Talvez por inépcia elas revelem
a sua espionagem, ou até secretamente se voltem contra vocé. E muito melhor ser vocé
mesmo o espido, posar de amigo enquanto sigilosamente colhe informacoes.

Nas reunides sociais e encontros inocentes, preste atencéo. E quando as pessoas
baixam a guarda. Abafando a sua prépria personalidade, vocé pode fazé-las revelar
coisas. A vantagem da manobra é que elas confundirdo o seu interesse com amizade, e
vocé ndo s6 fica sabendo das coisas como conquista aliados.

Nao obstante, vocé deve praticar esta tatica com prudéncia. Se as pessoas
comecarem a desconfiar de que vocé esta extraindo delas segredos sob o disfarce de
uma conversa, elas o evitardo terminantemente. Dé énfase ao bate-papo amigo, ndo as
informacdes preciosas. Sua busca de preciosidades nao pode ser ¢ébvia demais, ou suas
sondagens revelardo mais sobre vocé mesmo e as suas inten¢des do que sobre o que
vocé quer saber.

Um truque para tentar a espionagem nos é dado por La Rochefoucauld, que
escreveu, “Encontra-se a sinceridade em pouquissimos homens, e com freqiiéncia ela é
a mais esperta das artimanhas — se é sincero para atrair a confianca e obter os segredos
do outro”. Fingindo abrir o seu coragdo, vocé, em outras palavras, faz com que a outra
pessoa se incline a revelar os seus proprios segredos. Faca-lhe uma confissado falsa e ela
lhe fard uma verdadeira. Outro truque foi identificado pelo filésofo Arthur
Schopenhauer, que sugeria veementemente contradizer a pessoa com quem vocé esta
conversando para irritd-la, até ela perder o controle do que estd dizendo. Reagindo
com a emocdo, ela revelard toda a verdade sobre si mesma, verdade que vocé depois
podera usar contra ela.

Outro método indireto de espionagem é testar as pessoas, armar pequenas
armadilhas que as fardo revelar coisas sobre si mesmas.

Ao tentar fazer com que as pessoas cometam determinados atos, vocé fica
sabendo sobre a sua lealdade, honestidade e outras coisas mais. E este tipo de
conhecimento quase sempre é o mais valioso de todos: com essa arma, vocé pode
prever como as pessoas agirao no futuro.

O INVERSO

A informagao é fundamental para o poder, mas, assim como vocé espiona os
outros, deve se preparar para também ser espionado. Uma das armas mais eficazes na
luta pelas informacdes, portanto, é divulgar informacdes falsas. Como disse Winston
Churchill, “A verdade é tao preciosa que deveria estar sempre escoltada por mentiras”.
Vocé deve se cercar desses guarda-costas para proteger a sua verdade. Divulgando as
informagdes que vocé mesmo escolhe, o0 jogo estd nas suas maos.

Divulgando informacgdes falsas, portanto, vocé ganha uma enorme vantagem.
Enquanto a espionagem da a vocé um terceiro olho, a desinformagao deixa o inimigo
cego de um olho. Um ciclope, ele erra sempre o alvo.

36



Ora, o que faz um soberano brilhante e um sdabio general conquistarem sempre o inimigo, e suas
realizagoes superarem as dos homens comuns, é a presciéncia da situagdo do inimigo. Essa
“presciéncia” ndo vem dos espiritos, nem dos deuses, nem de uma analogia com acontecimentos
passados, nem de cilculos astrologicos. Deve ser obtida de homens que conhecem a situagio do
inimigo — dos espioes.

Sun Tzu, A arte da guerra, século 4 a.C.

LEI 15
ANIQUILE TOTALMENTE O INIMIGO

Todos os grandes lideres sabem que o inimigo perigoso deve ser esmagado
totalmente. Se restar uma sé6 brasa, por menor que seja, acabara se transformando em
fogueira. Perde-se mais fazendo concessdes do que pela total aniquilagdo: o inimigo se
recuperard, e se vingara. Esmague-o, fisica e espiritualmente.

A idéia é simples: Seus inimigos ndo gostam de vocé. O que eles mais querem é
acabar com vocé. Se ao combaté-los vocé parar no meio do caminho, ou mesmo depois
de percorrer trés quartos do caminho, por misericérdia ou esperanga de reconciliacéo,
vocé s6 os tornard mais determinados, mais amargurados, e um dia eles se vingarao.
Eles podem agir cordialmente por uns tempos, mas isso s6 porque vocé os derrotou.
Eles ndo tém outra escolha a ndo ser aguardar.

A solugdo: Nao ter misericérdia. Esmaga-los totalmente, como eles o
esmagariam. A (nica paz e seguranca que vocé pode esperar dos seus inimigos é
quando eles desaparecem.

O principio por trds de “esmagar o inimigo” é tdo antigo quanto a Biblia: o
primeiro a coloca-lo em pratica foi Moisés, que a aprendeu com o préprio Deus, que
abriu o mar Vermelho para os judeus e depois deixou que as aguas fluissem
novamente afogando os egipcios que vinham logo atras, de forma a “ndo sobrar nem
um s6 deles”. Moisés, quando desceu do Monte Sinai com os Dez Mandamentos e viu
seu povo adorando o Bezerro de Ouro, mandou matar todos os pecadores. E pouco
antes de morrer, ele contou ao seu povo, finalmente prestes a entrar na Terra
Prometida, que ao derrotarem as tribos de Canad deveriam té-las “destruido
totalmente... sem alianca e nem misericordia”.

A vitéria total como meta é um dos axiomas da guerra moderna, e foi codificada
como tal por Carl von Clausewitz, o ministro filésofo da guerra. Analisando as
campanhas de Napoledo, von Clausewitz escreveu, “Noés sustentamos que a
aniquilacdo total das forcas inimigas deva sempre ser a idéia predominante (...) Uma
vez obtida uma grande vitéria ndo se pode falar em descansar, em respirar (...) mas
apenas de perseguir, de ir atrds do inimigo novamente, conquistar a sua capital, atacar
suas reservas e tudo mais que possa dar ao seu pais ajuda e conforto”. Isso porque
depois da guerra vém as negociagdes e a divisdo de territério. Se vocé teve apenas uma
vitéria parcial, vai inevitavelmente perder nas negociacdes o que lucrou com a guerra.

A solugdo é simples: ndo dé opcado aos seus inimigos. Aniquile-os e vocé é quem
vai trinchar o territério deles. O objetivo do poder é controlar seus inimigos totalmente,
fazé-los sujeitar-se ao que vocé deseja. Vocé ndo pode se dar ao luxo de fazer
concessdes. Sem outra opcao, eles serdo forcados a fazer o que vocé manda. Esta lei ndo
se aplica apenas ao campo de batalha. Negocia¢es sdo como uma vibora insidiosa que
corrdi a sua vitéria, portanto ndo negocie nada com o inimigo, ndo lhe dé nenhuma
esperanca, nenhum espaco de manobra.
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Eles estao esmagados e ponto final.

Entenda isto: na sua luta pelo poder vocé vai despertar rivalidades e criar
inimigos. Havera pessoas que vocé ndo conseguira convencer, que permanecerao suas
inimigas ndo importa o que aconteca. Mas seja qual a dor que vocé lhes causar,
deliberadamente ou nado, nao leve o 6dio delas para o lado pessoal. Reconhega apenas
que nao ha possibilidade de paz entre vocés dois, principalmente se vocé continuar no
poder. Se vocé deixar que elas fiquem por perto, elas vao procurar se vingar, com tanta
certeza quanto depois do dia vem a noite. Esperar que elas mostrem suas cartas é
tolice.

Seja realista: com um inimigo assim por perto, vocé jamais terd seguranca.
Aprenda com os exemplos da histéria, e com a sabedoria de Moisés: ndo faga
concessoes.

Nao é uma questdo de morte, é claro, mas de exilio. Suficientemente
enfraquecidos e depois banidos para sempre da sua corte, seus inimigos se tornam
inofensivos. Nao tém mais esperancas de se recuperar, de vir se insinuando e ferir
Vocé. E se for impossivel bani-los, pelo menos saiba que eles estdo tramando contra
vocé, e ndo dé atencdo aos seus gestos fingidos de amizade. A sua tnica arma numa
situacdo dessa é a sua propria cautela. Se ndo puder bani-los imediatamente, entao
planeje o melhor momento para agir.

O INVERSO

Raramente se deve ignorar esta lei, mas acontece que as vezes é melhor deixar
que os seus inimigos se destruam, se isso for possivel, do que fazé-los sofrer nas suas
maos. Na guerra, por exemplo, um bom general sabe que atacando um exército
encurralado seus soldados lutardo com muito mais entusiasmo. Por isso, as vezes é
melhor lhes deixar uma saida de emergéncia, uma escapatéria. Recuando eles se
desgastam, e a retirada os deixa mais desmoralizados do que qualquer derrota nas
maos desse general no campo de batalha. Se vocé tem alguém com a corda no pescogo,
entdo — mas sO se vocé tiver certeza de ndo haver chances de recuperacao — é melhor
deixar que ele se enforque. Que ele mesmo seja o agente da sua propria destruicdo. O
resultado serd o mesmo, e vocé ndo se sentira tao mal.

Finalmente, ao esmagar um inimigo as vezes vocé o irrita tanto que ele passa
anos a fio tramando uma vinganga. O Tratado de Versalhes teve esse efeito sobre os
alemaes. Ha quem diga que a longo prazo é melhor mostrar uma certa deméncia. O
problema é que a sua deméncia implica um outro risco — ela pode encorajar o inimigo,
que ainda guarda rancor, mas agora tem mais espago para agir. Quase sempre é mais
sensato esmagar o inimigo. Se anos depois ele quiser se vingar, ndo baixe a guarda,
simplesmente esmague-o de novo.

Pois é preciso notar que os homens devem ser afagados ou entdo aniquilados; eles se vingardo de
pequenas ofensas, mas ndo poderdo fazer o mesmo nas grandes ofensas; quando ofendemos um
homem, portanto, devemos fazé-lo de modo a ndo ter de temer a sua vinganga.
Nicolau Maquiavel, 1469-1527
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LEI 16
USE A AUSENCIA PARA AUMENTAR O RESPEITO E A HONRA

Circulagdo em excesso faz os pregos cairem: quanto mais vocé é visto e escutado,
mais comum vai parecer. Se vocé ji se estabeleceu em um grupo, afastando-se
temporariamente se tornard uma figura mais comentada, até mais admirada. Vocé
deve saber quando se afastar. Crie um valor com a escassez.

O que se retrai, o que se torna escasso, de repente parece merecer 0 Nnosso
respeito e estima. O que permanece tempo demais, saturando-nos com sua presenga,
desperta o nosso desprezo. Na Idade Média, as senhoras exigiam constantemente de
seus cavaleiros provas de amor, enviando-os para longas e &rduas buscas — tudo para
criar uma oscilagdo entre auséncias e presencas.

Tudo no mundo depende de auséncias e presencas. Uma forte presenga atrai o
poder e as atengdes para vocé — vocé brilha mais do que as pessoas ao seu redor. Mas
tem um ponto, inevitavelmente, em que a presenca em demasia cria o efeito contrério:
quanto mais vocé é visto e ouvido, mais o seu valor diminui. Vocé se torna um habito.
Nao importa o quanto vocé tente ser diferente, sutil, sem vocé saber por que as pessoas
comecam a respeita-lo cada vez menos. E preciso aprender a se retirar no momento
certo, antes que elas inconscientemente o forcem a isso. E um jogo de pique-esconde.

A verdade dessa lei pode ser comprovada facilmente quando se trata de amor e
seducdo. No inicio, a auséncia da pessoa amada estimula a sua imaginacdo,
envolvendo, a ele ou a ela, numa espécie de aura. Mas esta aura desaparece quando
vocé sabe demais — quando a sua imaginagdo nao tem mais espago para divagar. O ser
amado se torna uma pessoa como outra qualquer, alguém cuja presenca ndo desperta
mais tanto interesse. E por isso que a cortesa francesa do século XVII aconselhava fingir
sempre estd se afastando da pessoa amada. “O amor ndo morre de inani¢do”, ela
escreveu, “mas com freqiiéncia, sim, de indigestao.”

Quando vocé se permite ser tratado como uma pessoa qualquer, ja é tarde
demais — ja foi engolido e digerido. Para que isso ndo aconteca, vocé tem de deixar
que o outro anseie pela sua presenca. Imponha respeito ameacando-o com a
possibilidade de perdé-lo para sempre; crie um padrao de presengas e auséncias.

Depois de morto, tudo relacionado com vocé muda. Vocé fica imediatamente
envolto numa aura de respeitabilidade. As pessoas se lembram das criticas que lhe
fizeram, das discussdes que vocés tiveram, e ficam cheias de arrependimento e culpa.
Elas sentem falta de uma presenga que ndo voltard mais. Mas vocé nao precisa esperar
até morrer: afastando-se totalmente por uns tempos, vocé cria uma espécie de morte
anterior a morte. E, quando voltar, sera como se estivesse voltado do outro mundo —
um clima de ressurreicao ficard associado a vocé, e as pessoas se sentirdo aliviadas com
a sua volta.

Outro aspecto mais corriqueiro desta lei, mas que demonstra ainda melhor a sua
verdade, é a lei da escassez na economia. Retirando um produto do mercado, vocé cria
instantaneamente um valor.

Ajuste a lei da escassez as suas proprias habilidades. Torne raro e dificil de
encontrar aquilo que vocé oferece ao mundo, e estard na mesma hora aumentando o
seu valor.

Sempre chega a hora em que aqueles que estdo no poder abusam da nossa
hospitalidade. Ficamos cansados deles, perdemos o respeito; passamos a vé-los como
iguais ao resto da humanidade, o que significa dizer que os vemos como piores, pois
inevitavelmente comparamos o que vemos agora com o que viamos antes. E uma arte
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saber quando se retirar. Praticando-a corretamente, recupera-se o respeito perdido e se
conserva uma parte do seu poder.

Torne-se disponivel demais e a aura de poder que vocé construiu a sua volta
desaparecera. Vire o jogo: Torne-se menos acessivel e aumentard o valor da sua
presenca.

O INVERSO

Esta lei s6 se aplica depois que ja se alcancou um certo nivel de poder. A
necessidade de se retirar de cena s6 aparece depois que vocé estabeleceu a sua
presenca; afaste-se cedo demais, e vocé ndo sera mais respeitado, serd simplesmente
esquecido. Quando vocé estiver comegcando a atuar no palco do mundo, crie uma
imagem que possa ser reconhecida, reproduzida e vista por toda a parte. Enquanto
vocé nao alcangar este status, a auséncia é perigosa — em vez de aticar as chamas, ela
as extinguira.

No amor e na seducdo, similarmente, a auséncia s6 é eficaz se vocé tiver
envolvido o outro com a sua prépria imagem, se ele, ou ela, ja o estiver vendo por toda
a parte. Tudo deve lembrar ao seu amor da sua presenca, de tal forma que, se vocé
resolver se afastar, ele estard sempre pensando em vocé, sempre vendo vocé
mentalmente. Lembre-se: no inicio, ndo desaparega, seja onipresente. S6 o que é visto,
apreciado e amado deixara saudades na sua auséncia.

Use a auséncia para criar respeito e estima. Se a presenca diminui a fama, a auséncia a faz
crescer. O homem que quando ausente é considerado um ledo torna-se, quando presente, comum
e ridiculo. Os talentos perdem o brilho quando nos acostumamos a eles, pois o revestimento
exterior da mente é visto com mais facilidade do que o seu niicleo interior mais rico. Até mesmo
o grande génio se retrai para que os homens o respeitem e para que o desejo despertado por sua
auséncia o faga estimado.

Baltasar Gracian, 1601-1658

LEI 17
MANTENHA OS OUTROS EM UM ESTADO LATENTE DE TERROR:
CULTIVE UMA ATMOSFERA DE IMPREVISIBILIDADE

Os homens sdo criaturas de hdabitos com uma necessidade insacidvel de ver
familiaridade nos atos alheios. A sua previsibilidade lhes da um senso de controle. Vire
a mesa: seja deliberadamente imprevisivel. O comportamento que parece incoerente ou
absurdo os manterd desorientados, e eles vao ficar exaustos tentando explicar seus
movimentos. Levada ao extremo, esta estratégia pode intimidar e aterrorizar.

O xadrez contém a esséncia da vida: primeiro, porque para vencer vocé tem que
ser extremamente paciente e previdente; segundo, porque o jogo se baseia em padrdes,
seqiiéncias inteiras de movimentos que ja foram feitos antes e continuarao sendo feitos,
com ligeiras alteracdes, em qualquer jogo.

O adversério analisa os padrdes que vocé esta usando e os aproveita para tentar
prever os seus movimentos. Ndo lhe dando nada de previsivel em que basear a sua
estratégia, vocé consegue uma grande vantagem. No xadrez, como na vida, quando
nao conseguem imaginar o que vocé estd fazendo, as pessoas ficam em estado de terror
— aguardando, incertas, confusas.
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Nada é mais aterrorizante do que o repentino e imprevisivel. Por isso tememos
tanto os terremotos e tornados: ndo sabemos quando eles vao acontecer. Depois do
primeiro, esperamos aterrorizados o segundo. Em grau menor, é assim que o
comportamento humano imprevisivel atua sobre nés.

Os animais tém um padrao fixo de comportamento, por isso é possivel cacé-los e
mata-los. S6 o homem tem a capacidade de alterar conscientemente o seu
comportamento, de improvisar e se livrar do peso da rotina e do habito. Mas a maioria
dos homens ndo percebe esse poder. Preferem o conforto da rotina, da natureza animal
que os faz repetir sempre as mesmas acdes, compulsivamente varias vezes. Agem
assim pela lei do menor esforgo, e porque se enganam achando que se nao perturbarem
ninguém, ninguém o perturbard. Compreenda: a pessoa com poder infunde um certo
medo ao perturbar deliberadamente as pessoas a sua volta mantendo a iniciativa do
seu lado. As vezes vocé precisa atacar de repente, deixar os outros tremendo quando
menos esperam por isso. E um artificio usado pelos poderosos ha séculos.

Filippo Maria, o dltimo dos duques Visconti de Mildo, na Italia do século XV,
fazia conscientemente o contrario do que se esperava dele. Por exemplo, as vezes ele
enchia de atengdes um cortesdo, e ai, quando o homem ja estava comegando a achar
que ia ser promovido, de um momento para o outro ele passava a tratd-lo com o maior
desprezo. Confuso, o homem deixava a corte, mas o duque de repente se lembrava
dele e voltava a tratd-lo bem.

A imprevisibilidade é com freqiiéncia a tatica do mestre, mas o pobre-diabo
também pode usa-la com grande eficicia. Se vocé estiver em minoria ou encurralado,
faca uma série de movimentos imprevisiveis. Seus inimigos ficardo tdao confusos que se
retrairdo ou cometerdao um erro tatico.

Na primavera de 1862, durante a Guerra Civil americana, o general Stonewall
Jackson, com um exército de 4.600 soldados confederados, estava atormentando os
exércitos maiores da Unido no vale Shenandoah. Enquanto isso, ndo muito longe dali, o
general George Brinton McClellan, chefiando um exército de 90 mil soldados da Unido,
saia de Washington marchando para o sul a fim de cercar Richmond, na Virginia, a
capital confederada. Durante aquela campanha, Jackson vérias vezes saiu com seus
soldados do vale Shenandoah e depois voltou.

Seus movimentos ndo faziam sentido. Estaria ele se preparando para ajudar a
defender Richmond? Estaria marchando sobre Washington, agora que a auséncia de
McClellan a deixara desprotegida? Dirigia-se para o norte para arrasar tudo por 14? Por
que o seu pequeno exército se movia em circulos?

Os movimentos inexplicaveis de Jackson fizeram os generais da Unido
retardarem a marcha sobre Richmond, enquanto aguardavam para descobrir o que ele
estava tramando. Nesse meio tempo, o Sul conseguiu enviar reforcos para a cidade.
Uma batalha que poderia ter esmagado a Confederagdo se transformou num empate.
Jackson usou esta tatica repetidas vezes ao enfrentar forcas numericamente superiores.
“Desoriente, confunda e surpreenda o inimigo sempre, se possivel”, dizia ele, “... essas
taticas vencerdo sempre e um pequeno exército sera capaz, portanto, de destruir outro
maior.”

Esta lei se aplica ndo s6 a guerra, mas as situagdes do cotidiano. Os outros estao
sempre tentando entender o motivo das suas a¢Oes e usar a sua previsibilidade contra
vocé. Faca um movimento totalmente imprevisivel e os colocard na defensiva. Sem
entender nada, eles ficam aflitos e, nesse estado, é facil intimida-los.

Pablo Picasso disse certa vez, “O melhor calculo é a auséncia de calculo. Quando
vocé alcanga um certo grau de reconhecimento, os outros em geral imaginam que se
vocé faz alguma coisa, deve ser por um motivo inteligente. Portanto, é tolice planejar
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com muito cuidado e antecedéncia os seus movimentos. E melhor agir
caprichosamente”.

Durante uns tempos, Picasso trabalhou com o marchand Paul Rosenberg.
Deixava-o livre para vender seus quadros, mas um dia, sem nenhum motivo aparente,
ele disse ao sujeito que nao lhe daria mais nenhuma obra para vender. Segundo
Picasso, “Rosenberg ficou quarenta e oito horas tentando imaginar por qué. Eu estaria
reservando pecas para um outro marchand? Eu continuava trabalhando e dormindo, e
Rosenberg imaginando. Dois dias depois ele voltou, nervoso, ansioso, dizendo, “Afinal
de contas, caro amigo, vocé ndo me abandonaria se eu lhe oferecesse tudo isso, dizendo
uma quantia substancialmente maior, por esses quadros em vez do preco que estou
acostumado a pagar, nao é mesmo?”’

A imprevisibilidade ndo é apenas um instrumento de terror: embaralhando os
seus padrdes diariamente, vocé agita as coisas e estimula o interesse. As pessoas
falardo de vocé, atribuirdo motivos e dardo explicacdes que nada tém a ver com a
verdade, mas estardo sempre pensando em vocé. No final, quanto mais caprichoso
vocé parecer, mais respeito conquistard. S6 os extremamente subordinados agem de
maneira previsivel.

O governante esclarecido é tdo misterioso que parece ndo ter morada, € tio inexplicdvel que ndo
se sabe onde buscd-lo. Ele repousa na inagdo ld em cima, e seus ministros tremem cd em baixo.
Han-fei-tzu, fil6sofo chinés, século 3 a.C.

A vida na corte é um jogo de xadrez sério e melancdlico, onde temos que colocar em formagio
nossas armas e batedores, criar um plano, persegui-lo e nos defender do plano do nosso
adversdrio. As vezes, entretanto, é melhor arriscar e fazer a jogada mais caprichosa e
imprevisivel.

Jean de La Brugeére, 1645-1696

O INVERSO

As vezes, a previsibilidade funciona a seu favor: criando um padrdo com o qual
as pessoas se sintam a vontade, vocé as deixa anestesiadas. Elas armam tudo de acordo
com o que sabem sobre vocé. Essa tatica pode ser ttil de varias maneiras: primeiro, é
uma cortina de fumaca, uma fachada confortavel por tras da qual vocé poderd enganar
os outros. Segundo, permite que vocé em raras ocasides faga algo totalmente contrario
ao padrdo, perturbando de tal forma o adversario que ele desmonta sozinho.

Em 1974, Muhammad Ali e George Foreman estavam prestes a se enfrentar
numa luta do campeonato mundial de boxe de pesos pesados. Todos sabiam o que ia
acontecer: o grandalhdo George Foreman tentaria acertar um nocaute enquanto Ali
dangaria ao seu redor, até ele ficar exausto. Era assim que Ali lutava, esse era o seu
padrdo, e had dez anos ele fazia a mesma coisa. Mas neste caso isso parecia dar a
Foreman uma vantagem: ele tinha um soco devastador e, se esperasse, mais cedo ou
mais tarde Ali teria de se aproximar. Ali, mestre estrategista, tinha outros planos: nas
entrevistas coletivas antes da grande luta, ele disse que ia mudar de estilo e socar
Foreman. Ninguém, muito menos Foreman, acreditou. O plano era um suicidio; Ali
estava brincando, como de costume. Mas ai, antes da luta, o treinador de Ali afrouxou
as cordas do rinque, como é hébito fazer quando um boxeador pretende ser muito
agressivo. Ninguém, entretanto, acreditou na manobra; s6 podia ser uma armacao.

Para espanto de todos, Ali fez exatamente o que tinha dito. Enquanto Foreman
esperava que ele comegasse a dancar ao seu redor, Ali partiu direto para cima dele e
lhe deu um soco. E perturbou totalmente a estratégia do adversario. Confuso, Foreman
acabou exausto, ndo corria atrds de Ali mas disparava socos feito um desvairado,
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recebendo outros tantos de volta. Finalmente, Ali acertou um cruzado de direita
dréstico que nocauteou Foreman. O habito de supor que o comportamento de uma
pessoa se ajustara sempre aos seus padrdes anteriores é tdo arraigado que nem mesmo
Ali, anunciando uma mudanca de estratégia, conseguiu alterar isso. Foreman caiu
numa armadilha — a armadilha sobre a qual tinham lhe avisado.

Atencdo: a imprevisibilidade as vezes é um tiro que sai pela culatra,
especialmente se vocé estiver numa posicao inferior. Ha ocasides em que é melhor
deixar as pessoas ao seu redor se sentindo a vontade e tranquilas. O excesso de
imprevisibilidade é visto como sinal de indecisao, ou até de algum problema psiquico
mais grave. Os padrdes tém um poder muito grande, e se vocé os quebra pode deixar
as pessoas assustadissimas. Deve se ter bom senso ao usar esse poder.
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LEI 18
NAO CONSTRUA FORTALEZAS PARA SE PROTEGER - O
ISOLAMENTO E PERIGOSO

O mundo é perigoso e os inimigos estdo por toda a parte - todos precisam se
proteger. Uma fortaleza parece muito segura. Mas o isolamento expde vocé a mais
perigos do que o protege deles - vocé fica isolado de informagdes valiosas, transforma-
se num alvo facil e evidente. Melhor circular entre as pessoas, descobrir aliados, se
misturar. A multidao serve de escudo contra os seus inimigos.

Retire-se para uma fortaleza e vocé perde o contato com as fontes do seu poder.
Vocé ndo ouve o que esta acontecendo ao seu redor, e perde o senso de limite. Em vez
de ficar mais seguro, vocé se isola do conhecimento de que depende para viver. Nao se
distancie tanto das ruas a ponto de ndo escutar mais o que acontece por perto, inclusive
0 que estdo tramando contra vocé.

Magquiavel argumenta que num sentido estritamente militar a fortaleza é sempre
um erro. Ela se torna simbolo do isolamento do poder, e é um alvo facil para os
inimigos do seu construtor. Projetada para defender vocé, a fortaleza na verdade o
isola de qualquer tipo de ajuda e tolhe a sua flexibilidade. Ela pode parecer
inexpugnavel, mas depois que vocé se enfiou 14 dentro, todos sabem onde vocé estd; e
nao é preciso ter éxito num cerco para transformar a sua fortaleza numa prisdao. Com
seus espacos pequenos e confinados, as fortalezas sdo extremamente vulneraveis a
peste e a doencas contagiosas. Do ponto de vista estratégico, o isolamento de uma
fortaleza nao oferece protecdo, e cria mais problemas do que solugdes.

Como os seres humanos sdo criaturas sociais por natureza, o poder depende da
interacdo social e da circulagdo. Para se tornar poderoso, vocé deve se colocar no centro
das coisas, como fez Luis XIV em Versalhes.

Toda atividade deve girar em torno de vocé, e vocé deve estar atento a tudo que
acontece na rua, e a qualquer pessoa que possa estar armando planos contra vocé. Para
a maioria das pessoas, o perigo surge quando elas se sentem ameacadas. Nessas
ocasides elas tendem a se retrair e cerrar fileiras, buscar a seguranga em algum tipo de
fortaleza. Ao fazer isso, entretanto, elas passam a depender das informagdes de um
circulo cada vez menor, e perdem a perspectiva do que ocorre ao redor. Elas perdem a
capacidade de manobra e se tornam alvos faceis, e o isolamento as torna parandicas.
Como na guerra e na maioria dos jogos estratégicos, o isolamento quase sempre
precede a derrota e a morte.

Nos momentos de incerteza e perigo, vocé precisa lutar contra este desejo de se
voltar para dentro. Em vez disso, torne-se mais acessivel, busque antigos e novos
aliados, force a sua entrada em circulos mais numerosos e diferentes. Este tem sido o
truque das pessoas poderosas por séculos.

O estadista romano Cicero era da nobreza inferior e tinha poucas chances de
poder a ndo ser que conseguisse abrir espago entre os aristocratas que controlavam a
cidade. Ele fez isso com brilhantismo, identificando todas as pessoas influentes e
descobrindo as conexdes entre elas. Ele se misturava por toda parte, conhecia todo
mundo, e tinha uma rede de conexdes tdo vasta que um inimigo aqui poderia
facilmente ser contrabalancado por um aliado ali.

O estadista francés Talleyrand fazia o mesmo jogo. Embora viesse de uma das
familias aristocraticas mais antigas da Franga, ele fazia questdo de manter contato com
o que estava acontecendo nas ruas de Paris, o que lhe permitia prever tendéncias e
problemas. Ele sentia até um certo prazer em se misturar com tipos criminosos de ma
fama, que lhe forneciam informacdes valiosas. Sempre que havia uma crise, uma
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transicdo de poder — o fim do Diretério, a queda de Napoledo, a abdicagdo de Luis
XVIII—, ele conseguia sobreviver e até prosperar, porque jamais se fechou num circulo
pequeno, associando-se sempre com a nova ordem.

Esta lei é para reis e rainhas, e para quem esta nos niveis maximos do poder:
assim que vocé perde contato com o seu povo, buscando a seguranga no isolamento, a
rebelido comeca a fermentar. Ndo pense jamais estar num cargo tdo elevado a ponto de
se permitir o luxo de se afastar até mesmo do escaldo mais baixo. Retirando-se para
uma fortaleza, vocé se torna alvo facil dos seus stditos conspiradores, que véem o seu
isolamento como um insulto e motivo para rebelido.

Como os seres humanos sdo criaturas muito sociais, segue-se dai que as artes
sociais que nos tornam companhias agradaveis s6 podem ser praticadas pela constante
exposicado e circulacdo. Quanto mais vocé estd em contato com os outros, mais gracioso
e a vontade vocé se toma. O isolamento, por sua vez, gera uma estranheza nos seus
gestos que leva a um isolamento ainda maior, quando as pessoas passam a evitar vocé.

Em 1545, o duque Cosimo 1 de Medici resolveu, para garantir a imortalidade do
seu nome, encomendar alguns afrescos para a capela principal da igreja de San
Lorenzo, em Florenga. Ele podia escolher entre varios bons pintores, e acabou ficando
com Jacopo da Pontormo. J& com uma certa idade, Pontormo quis fazer destes afrescos
a sua obra-prima e heranca para a humanidade. Sua primeira decisdo foi fechar a
capela com paredes, divisdrias e cortinas. Ndo queria que ninguém testemunhasse a
criacdo da sua obra-prima, ou roubasse as suas idéias. Ele superaria o préprio
Michelangelo. Quando alguns rapazes curiosos forcaram a entrada na capela, Jacopo a
trancou ainda mais.

Pontormo encheu o teto da capela com cenas biblicas — a Criagdo, Addo e Eva, a
arca de Noé, e outras. No alto da parede central ele pintou Cristo em toda sua
majestade, ressuscitando os mortos no Dia do Juizo Final. O artista trabalhou na capela
durante onze anos, raramente saindo de 14, visto que desenvolvera uma fobia pelo
contato humano e temia que roubassem suas idéias.

Pontormo morreu antes de completar os afrescos, e nenhum deles sobreviveu.
Mas o grande escritor renascentista, Vasari, amigo de Pontormo que os viu logo depois
da morte do artista, deixou registrado o que ele achou. A falta de proporcédo era total.
As cenas esbarravam umas nas outras, figuras de histérias diferentes se justapunham,
numa quantidade enlouquecedora. Pontormo ficara obcecado com os detalhes, mas
perdera o sentido da composicdo em geral. Vasari interrompeu a descricao dos afrescos
dizendo que, se continuasse, “Acho que enlouqueceria e ficaria tdo enredado nesta
pintura, assim como acredito que nos onze anos que Jacopo passou pintando, ele se
confundiu e a todos que a viram”. Em vez de coroar a carreira de Pontormo, a obra foi
a sua ruina.

Estes afrescos foram o equivalente visual dos efeitos do isolamento sobre a
mente humana: uma perda de propor¢ao, uma obsessdo por detalhes, combinada com
uma incapacidade de ver o quadro geral, um tipo de feitra extravagante que nao
comunica mais nada. Nitidamente, o isolamento é tdo mortal para as artes criativas
quanto para as artes sociais. Shakespeare é o escritor mais famoso da histéria da
literatura porque, como dramaturgo dos palcos populares, ele se abriu para as massas,
tornando as suas obras acessiveis a todos, independente de gosto e educacdo. Os
artistas que se enfiam em suas fortalezas perdem as medidas, suas obras comunicam
apenas ao seu pequeno circulo de conhecidos. Esse tipo de arte permanece encurralada
e impotente.

Por fim, como o poder é uma criagdo humana, ele aumenta inevitavelmente em
contato com outras pessoas. Em vez de ceder a mentalidade da fortaleza, veja o mundo
da seguinte maneira: ele é um imenso Versalhes, cada quarto se comunicando com o
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outro. Vocé precisa ser permeével, capaz de entrar e sair de circulos diferentes e
misturar-se com diferentes tipos de pessoas. E essa mobilidade e contato social que o
protegerdo de conspiradores, que ndo conseguirdo esconder de vocé os seus segredos,
e de inimigos, que ndo conseguirdo isolar vocé dos seus aliados. Sempre mudando,
vocé se mistura nos quartos do palacio, sem se sentar ou descansar num tnico lugar.
Nao ha cacador capaz de acertar a mira sobre uma criatura tao ligeira.

Um principe bom e sibio, desejoso de manter esse cardter e impedir que seus filhos tenham
oportunidade de se tornar tiranicos, ndo construird fortalezas, para que eles possam confiar na
boa vontade de seus stiditos e ndo na forca de cidadelas.

Nicolau Magquiavel, 1469-1527

O isolamento é um perigo para a razdo, sem favorecer a virtude...
Lembre-se de que o mortal solitirio é certamente lascivo, provavelmente
supersticioso e possivelmente louco.

Dr. Samuel Johnson, 1709-1784

O INVERSO

Nem sempre é certo e propicio escolher o isolamento. Sem escutar o que acontece
la fora, vocé ndo pode se proteger. O contato humano constante s6 nao facilita o
pensamento. A constante pressao da sociedade para que tudo esteja de acordo, e a falta
de um distanciamento das outras pessoas, torna impossivel pensar com clareza sobre o
que esta acontecendo ao seu redor. Como um recurso tempordrio, portanto, o
isolamento ajuda vocé a ver melhor as coisas. Muitos pensadores sérios foram
produzidos nas prisdes, onde a tinica coisa que se tem para fazer é pensar. Maquiavel
s6 pode escrever O principe porque estava exilado e sozinho no campo, longe das
intrigas politicas de Florenga.

O perigo, entretanto, é que esse isolamento gere idéias estranhas e pervertidas.
Vocé pode ter uma perspectiva geral melhor, mas perde a nocdo da sua prépria
pequenez e limitagdes. Também, quanto mais isolado vocé estiver, mais dificil sera sair
do seu isolamento quando quiser — sem perceber, vocé caiu num pogo de areia
movedica. Mas se vocé precisa de tempo para pensar, s6 escolha o isolamento como
altimo recurso, e apenas em pequenas doses. Preste atencdo para deixar aberto o
caminho de volta a sociedade.

LEI 19
SAIBA COM QUEM ESTA LIDANDO - NAO OFENDA A PESSOA
ERRADA

No mundo h& muitos tipos diferentes de pessoas, e vocé ndo pode esperar que
todas reajam da mesma forma as suas estratégias. Engane ou passe a perna em certas
pessoas e elas vao passar o resto da vida procurando se vingar de vocé. Sdo lobos em
pele de cordeiro. Cuidado ao escolher suas vitimas e adversarios.

Na sua ascensdo ao poder vocé pode cruzar com varios tipos de adversarios,
otarios e vitimas. A arte do poder na sua forma mais refinada esta em saber distinguir
lobos de cordeiros, raposas de lebres, gavides de abutres. Se vocé fizer bem essa
distingdo, conseguird o que quer sem precisar coagir ninguém. Mas se lidar as cegas
com quem quer que cruzar o seu caminho, viverd em constante pesar, se chegar a viver
tanto assim. Ser capaz de reconhecer os tipos de pessoas, e agir de acordo, é
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importantissimo. Os tipos a seguir sdo os cinco mais perigosos e dificeis da selva,
conforme identificados por artistas — vigaristas ou ndo — do passado.

O Homem Arrogante e Orgulhoso. Embora ele possa inicialmente disfarcar isso,
a suscetibilidade orgulhosa deste homem o toma muito perigoso. Ao mais leve sinal,
ele quer se vingar de uma forma extremamente violenta. Vocé pode dizer, “Mas eu s6
falei isso-e-aquilo numa festa, onde estavam todos bébados...” Nao importa. Nao ha
sanidade na sua reacdo exagerada, portanto nao perca tempo tentando entendé-lo. Se
em algum momento, ao lidar com uma pessoa, vocé perceber um orgulho
exageradamente sensivel e ativo, fuja. Seja 14 o que vocé estiver esperando dela, nado
vale a pena.

O Homem Irremediavelmente Inseguro. Este homem esta relacionado com o tipo
orgulhoso e arrogante, mas é menos violento e mais dificil de identificar. Seu ego é
fragil, sua nocao de identidade insegura, e se ele se sentir enganado ou atacado, a
magoa fica contida. Ele o ird mordendo aos poucos, e vai levar um tempao para essa
mordida aumentar e vocé perceber o que esta acontecendo. Se vocé descobrir que
enganou ou magoou um homem desses, suma por um bom tempo. Nao fique perto
dele, ou ele o ird mordiscando até vocé morrer.

O Desconfiado. Outra variante dos tipos acima é um futuro Stalin. Ele vé o que
ele quer ver — em geral, o pior — nas outras pessoas e imagina que todos estdo atras
dele. O desconfiado é de fato o menos perigoso dos trés: genuinamente desequilibrado,
ele é facil de enganar, assim como o préprio Stalin era constantemente iludido. Jogue
com a sua natureza desconfiada para fazé-lo se voltar contra as outras pessoas. Mas, se
vocé se tornar o alvo das suas desconfiancas, cuidado.

A Serpente de Longa Memoéria. Se magoado ou enganado, este homem ndo
demonstraré superficialmente a sua raiva, ele vai calcular e aguardar. Depois, quando
estiver em posicao de virar a mesa, ira reclamar uma vinganca marcada por uma fria
sagacidade. Reconheca este homem por sua cautela e astticia em diferentes areas da
sua vida. Ele costuma ser frio e insensivel. Redobre a sua atencdo com esta serpente, e,
se vocé de alguma forma o feriu, esmague-o totalmente ou tire-o da sua frente.

O Homem Simples, Despretensioso, com Freqiiéncia Pouco Inteligente. Ah, suas
orelhas cogam quando vocé encontra uma vitima tdo tentadora. Mas este homem ¢é
muito mais dificil de enganar do que vocé imagina. Cair num engodo em geral exige
inteligéncia e imaginacdo — uma idéia da possibilidade de lucrar alguma coisa com
isso. O homem bronco ndo morde a isca porque nao a reconhece. Ele é distraido a esse
ponto. O perigo nado é que este homem va magoda-lo ou querer se vingar, mas tentar
engana-lo é simplesmente perda de tempo, energia e recursos, e até da sua sanidade
mental. Tenha & mao um teste para o otario — uma piada, uma histéria. Se a reacao
dele for totalmente literal, este é o tipo com o qual esta lidando. Se quiser continuar, o
risco é por sua Conta.

Nao pense jamais que a pessoa com quem esta lidando é mais fraca ou menos
importante do que vocé. Alguns homens demoram para se ofender, o que pode levar
vocé a achar que sdo insensiveis, e a ndo se preocupar em insulta-los. Mas ofendidos na
sua honra e orgulho, partirdo para cima de vocé com uma violéncia que parece
repentina e exagerada pela demora da reagdo. Se vocé quer se opor a alguém, é melhor
agir com educacgdo e respeito, mesmo achando a solicitacdo atrevida ou a oferta
absurda. Nao rejeite as pessoas insultando-as antes de conhecé-las melhor.

Os homens, na sua maioria, aceitam a humilhagdo de terem sido enganados com
uma certa resignagdo. Eles aprendem a licdo, reconhecendo que nada é gratuito, e que
foi a sua prépria ganancia pelo dinheiro facil que os derrubou. Alguns, entretanto,
recusam-se a engolir o sapo. Em vez de refletir sobre a prépria ingenuidade e avareza,
eles se consideram vitimas totalmente inocentes.
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Homens assim podem parecer estar pregando a justica e a honestidade, mas na
verdade sdo pessoas excessivamente inseguras. O fato de terem passado por idiotas, de
terem sido enganados, ativou essa inseguranca e eles ficam desesperados para
consertar o dano.

Todo mundo é inseguro, e quase sempre a melhor maneira de se enganar um
trouxa é jogando com suas insegurangas. Mas quando se trata de poder, tudo é uma
questdo de grau. E a pessoa decididamente mais insegura do que a média dos mortais
representa um grande perigo. Cuidado: se vocé pratica algum tipo de fraude ou
dissimula¢do, estude bem a sua vitima. A inseguranca e a fragilidade do ego de
algumas pessoas ndo suportam a mais leve ofensa. Para saber se estd lidando com um
desses tipos, teste-o primeiro — brinque de leve, digamos, as suas custas. A pessoa
confiante achard graga; a excessivamente insegura reagira como a um insulto pessoal.
Se vocé desconfia de que esta lidando com um tipo assim, procure outra vitima.

Vocé nunca sabe ao certo com quem estd lidando. O homem que hoje nao é
importante nem rico pode ser uma pessoa poderosa amanha. Esquecemos de muitas
coisas nas nossas vidas, mas raramente de um insulto.

Saber avaliar as pessoas e conhecer com quem vocé estd lidando é o mais
importante para conquistar e manter o poder. Sem essa habilidade vocé fica cego: nao
s6 ofendera as pessoas erradas, como escolherd para trabalhar os tipos errados, e
pensard que estd elogiando as pessoas quando na verdade as esta insultando. Antes de
iniciar qualquer movimento, avalie a sua vitima ou adversdrio em potencial. Do
contrario, estard desperdicando o seu tempo e criando mal-entendidos. Estude as
fraquezas das pessoas, as brechas nas suas armaduras, as suas dreas de orgulho e
inseguranca. Conhega as suas particularidades, antes de decidir se deve ou nao fazer
negdcio com elas.

Mais duas palavras de alerta: primeiro, ao julgar e avaliar o seu adversario, ndo
confie jamais nos seus instintos. Vocé cometerd o maior erro da sua vida se confiar em
indicadores tdo imprecisos. Nada pode substituir o conhecimento concreto. Estude e
espione o seu adversério pelo tempo que for necessario; valerd a pena a longo prazo.

Segundo, ndo confie nas aparéncias. Um coracdo de serpente pode se esconder
sob um manto de aparente bondade; quem externamente faz muito escarcéu costuma
ser na realidade um covarde. Aprenda a entender as aparéncias com suas contradicdes.
Nao confie na versao que as pessoas dao de si proprias — ela ndo é nada confidvel.

Creia, ndo hd pessoas tdo insignificantes e despreziveis, e elas podem, qualquer dia desses, ser
liteis a vocé; o que elas certamente ndo serdo se vocé jd as tratou com desprezo. Injustigas se
esquecem, desprezo, jamais. Nosso orqulho guarda essa lembranca para sempre.

Lord Chesterfield, 1694-1773

O INVERSO

Que beneficio pode haver em ndo conhecer os outros? Aprenda a diferenciar
ledes de cordeiros, ou arque com as conseqiiéncias. Obedeca totalmente a esta lei, ela
nao tem inverso — nem se preocupe em procurar.
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LEI 20
NAO SE COMPROMETA COM NINGUEM

Tolo é quem se apressa a tomar um partido. Nao se comprometa com partidos
ou causas, s6 com vocé mesmo. Mantendo-se independente, vocé domina os outros -
colocando as pessoas umas contra as outras, fazendo com que sigam vocé.

PARTE 1: NAO SE COMPROMETA COM NINGUEM, MAS SEJA CORTEJADO
POR TODOS

Deixando que outros sintam que o possuem de alguma forma, vocé perde o
poder sobre eles. Nao comprometendo seus afetos, eles se esforcardo mais para
conquista-lo. Mantenha-se distante e vocé conquistard o poder que vem das atencdes e
dos desejos frustrados dessas pessoas. Faca o papel da Rainha Virgem: Dé esperangas,
jamais a satisfagao.

Visto que o poder depende tanto das aparéncias, vocé precisa aprender alguns
truques para realcar a sua imagem. Recusar comprometer-se com alguém ou com um
grupo é um deles. Quando vocé se retrai, ndo desperta raiva, mas um certo respeito.
Vocé parece instantaneamente poderoso porque se torna inatingivel, em vez de se
render a um grupo ou a um relacionamento, como faz a maioria das pessoas. Com o
tempo, essa aura de poder s6 faz crescer: conforme aumenta a sua reputagao de pessoa
independente, mais desejado vocé serd, todos querendo ser aquele que fara vocé se
comprometer. O desejo é como um virus: se vemos alguém ser desejado por outras
pessoas, tendemos a acha-lo desejavel também.

Assim que vocé se compromete, foi-se o encanto. Vocé se torna igual a todo
mundo. As pessoas tentardo todos os métodos escusos possiveis para levar vocé a um
compromisso. Vao lhe dar presentes, encher vocé de favores, tudo para coloca-lo na
situacdo de devedor. Incentive as atencdes, estimule os interesses, mas nao se
comprometa de forma alguma. Aceite os presentes e favores se assim desejar, mas
tenha o cuidado de se manter intimamente distante. Vocé ndo pode se permitir,
inadvertidamente, sentir-se devedor com relagdo a ninguém. Mas lembre-se: o objetivo
nao é livrar-se das pessoas, ou fazer com que elas achem que vocé é incapaz de um
compromisso. Como a Rainha Virgem, vocé tem que agitar as coisas, estimular o
interesse, atrair as pessoas com a possibilidade de ficar com vocé. Vocé tem de se
dobrar as suas atenc¢des ocasionalmente, portanto — mas ndo demais.

O general e estadista grego, Alcibiades, era mestre neste jogo. Foi ele quem
inspirou e liderou a forte armada ateniense que invadiu a Sicilia em 414 a.C. Quando,
em casa, 0s invejosos atenienses tentaram derrubéa-lo com acusagdes falsas, ele passou
para o lado do inimigo, os espartanos, para ndo ter de enfrentar um julgamento na sua
propria cidade. Depois, quando os atenienses foram derrotados em Siracusa, ele trocou
Esparta pela Pérsia, apesar de o poder de Esparta estar em ascensao. Mas agora, tanto
os atenienses quanto os espartanos cortejavam Alcibiades por sua influéncia com os
persas; e os persas o enchiam de homenagens devido ao seu poder sobre os atenienses
e espartanos. Ele distribufa promessas para todos os lados, mas ndo se comprometia
com nenhum, e no final quem dava as cartas era ele.

Se vocé quer ter poder e influéncia, experimente a tatica de Alcibiades: coloque-
se no meio de duas forgas concorrentes. Atraia um dos lados prometendo ajuda; o
outro, sempre querendo superar o inimigo, seguird vocé também. Enquanto os dois
disputam a sua atengdo, vocé se torna logo uma pessoa que parece muito desejada e de
grande influéncia. Vocé terd mais poder assim do que se comprometendo
precipitadamente com um dos lados. Para aperfeigoar a sua tatica, vocé tem de se
manter intimamente livre de envolvimentos emocionais, e ver todos a seu redor como
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pedes para a sua ascensdo. Vocé ndo pode se permitir servir de lacaio de nenhuma
causa.

No meio das eleicdes presidenciais nos Estados Unidos, em 1968, Henry
Kissinger telefonou para a equipe de Richard Nixon. Kissinger se aliara a Nelson
Rockefeller, que tinha falhado na sua tentativa de ser indicado pelo partido
Republicano. Agora Rockefeller estava oferecendo a campanha de Nixon informacdes
privilegiadas de grande valor sobre as negociagdes para a paz no Vietna, que estavam
sendo realizadas em Paris. Ele tinha um homem no grupo de negociadores que o
mantinha informado sobre os dltimos acontecimentos. A equipe de Nixon aceitou com
prazer a oferta.

Ao mesmo tempo, entretanto, Kissinger também abordou o candidato dos
democratas, Hubert Humphrey, e ofereceu a sua ajuda. O pessoal de Humphrey lhe
pediu informacgdes confidenciais sobre Nixon, e ele deu. “Veja”, disse Kissinger ao
pessoal de Humphrey, “ha anos que detesto o Nixon.” De fato, ele ndo tinha interesse
em nenhum dos dois lados. O que ele queria na verdade foi o que conseguiu: a
promessa de um posto de alto nivel no ministério, tanto de Nixon quanto de
Humphrey. Ndo importando qual dos dois vencesse nas eleicdes, a carreira de
Kissinger estava garantida.

O vencedor, claro, foi Nixon, e Kissinger teve o seu cargo no ministério. Mesmo
assim, ele teve o cuidado de ndo se parecer demais com um homem de Nixon. Quando
ele foi reeleito, em 1972, homens muito mais fiéis do que Kissinger foram despedidos.

Kissinger foi também o tinico alto funcionario do governo Nixon que sobreviveu
a Watergate e serviu ao presidente seguinte, Gerald Ford. Mantendo uma ligeira
distancia, ele prosperou em épocas turbulentas.

Quem usa esta estratégia com freqiiéncia nota um estranho fenémeno: as pessoas
que correm para apoiar os outros tendem a ser pouco respeitadas, pois sua ajuda é
obtida com muita facilidade, enquanto as que se retraem se véem cercadas de pedintes.
O distanciamento delas é poderoso, e todos as querem ao seu lado.

Picasso, passados os primeiros anos de pobreza e ja o artista de maior sucesso no
mundo, ndo se comprometeu com este ou aquele marchand, embora o cercassem por
todos os lados com ofertas atraentes e promessas formidaveis. Pelo contrério, ele
parecia ndo se interessar por seus servigos. Esta técnica deixava os marchands loucos, e
enquanto o disputavam o preco das suas obras subia. Quando Henry Kissinger, como
secretario de Estado dos Estados Unidos, quis relaxar a tensdo com a Rdassia, nao fez
concessdes nem gestos conciliatorios, mas cortejou a China. Isto enfureceu e até
assustou os soviéticos — eles ja estavam politicamente isolados e temiam ficar ainda
mais se os Estados Unidos e a China se unissem. O movimento de Kissinger os
empurrou para a mesa de negociacdes. A tatica tem um paralelo na seducao: se quiser
conquistar uma mulher, aconselha Stendhal, seduza primeiro a irma dela.

Mantenha-se distante e as pessoas se aproximarao de vocé. Serd um desafio para
elas conquistar o seu afeto. Desde que vocé imite a sabia Rainha Virgem e mantenha
acesas as esperangas, estard sempre atraindo o interesse e o desejo.

Ndo se comprometa com ninguém nem com coisa alguma, pois isso € ser escravo, escravo de
todos os homens... principalmente, mantenha-se livre de compromissos e obrigagoes — esses sio
artificios do outro para manté-lo em seu poder...

Baltasar Gracian, 1601-1658

Homens espertos sdo lentos no agir, pois é mais ficil evitar compromissos do que se sair bem de
um deles. Nessas ocasioes teste o seu bom senso; é mais seguro evitd-los do que sair vitorioso de
um deles. Uma obrigagdo leva a outra maior, e vocé chega a beira do desastre.

50



Baltasar Gracian 1601-1658

PARTE II: NAO SE COMPROMETA COM NINGUEM - NAO ENTRE NA
BRIGA

Nao se deixe arrastar para brigas mesquinhas e discussdes. Pareca interessado e
prestativo, mas encontre um jeito de se manter neutro; deixe que os outros briguem
enquanto vocé se retrai, observando e aguardando. Quando as partes litigantes se
cansarem, estardo maduras para a colheita. Vocé pode fazer disso uma prética,
incentivar as discussdes entre as pessoas, depois se oferecer como mediador,
conquistando o poder como intermediario.

Quando vocé entra numa briga que ndo foi vocé que comecou, perde a
iniciativa. Os interesses dos combatentes tornam-se os seus interesses; vocé passa a ser
uma ferramenta que eles usam. Aprenda a se controlar, a reprimir a sua natural
tendéncia a tomar partido e entrar na briga. Seja amavel e encantador com cada um dos
combatentes, depois se afaste e deixe que eles se enfrentem. A cada batalha eles ficam
mais fracos, enquanto vocé se fortalece a cada batalha que evita.

Para ganhar no jogo do poder, vocé deve dominar suas emogdes. Mas, ainda que
vocé consiga esse autocontrole, ndo poderd controlar o temperamento das pessoas a
sua volta. E ai é que esta o perigo. A maioria das pessoas vive num redemoinho de
emocdes, constantemente reagindo, alimentando discussdes e conflitos. O seu
autocontrole e autonomia s6 vai deixa-las aborrecidas e furiosas. Elas tentardo arrasta-
lo para o turbilhdo, implorando para que vocé tome partido nas suas interminaveis
batalhas, ou faca as pazes por elas. Se vocé sucumbir as suas stiplicas emocionais,
pouco a pouco vera a sua mente e o seu tempo ocupados com os problemas delas. Nao
permita ser sugado por uma compaixdo ou piedade qualquer que vocé possa sentir.
Deste jogo vocé nao sai vencedor; os conflitos s6 se multiplicam.

Por outro lado, vocé ndo pode ficar totalmente de fora, pois seria uma afronta
inatil. Para fazer bem esse jogo, vocé deve parecer interessado nos problemas da outra
pessoa, as vezes até tomar o seu partido. Mas, ao mesmo tempo que demonstra
externamente o seu apoio, vocé deve manter interiormente a sua energia e sanidade
integras, ndo se deixando envolver emocionalmente. Ndo importa o quanto as pessoas
tentem atrair vocé, ndo deixe que o seu interesse pelos negocios e discussdes delas
passem além do superficial. Dé-lhes presentes, ouca com ar de simpatia, até
ocasionalmente banque o sedutor — mas por dentro mantenha distdncia dos reis
améaveis e dos pérfidos. Recusando-se a se comprometer e mantendo assim a sua
autonomia, a iniciativa continua sendo sua: seus movimentos continuam sendo escolha
sua, e ndo reagdes defensivas ao puxa-empurra dos outros ao redor.

Demorar para escolher as suas armas ja pode ser, por si s6, uma arma,
especialmente se vocé deixar os outros se exaurirem lutando para depois se aproveitar
da exaustdo deles. Na antiga China, o reinado de Chin certa vez invadiu o reinado de
Hsing. Huan, o governante de uma provincia vizinha, achou que devia correr em
defesa de Hsing, mas seu conselheiro lhe disse para esperar: “Hsing ainda nao vai ser
destruida”, falou ele, “e Chin ainda ndo estd exausto. Se Chin ndo estd exausto, [nds]
nao podemos influenciar muita coisa. Além disso, o mérito de apoiar um estado em
perigo ndo é tao grande quanto a virtude de ressuscitar um estado em ruinas.” O
argumento do conselheiro venceu e, como ele tinha previsto, Huan mais tarde teve a
gloria de salvar Hsing a beira da destruicao e depois de conquistar um Chin exausto.
Ele ficou de fora da briga até que as forgas envolvidas nela se exauriram mutuamente,
quando foi seguro para ele intervir.

Esta é a vantagem de se manter longe da confusdo: vocé ganha tempo para se
posicionar, para se aproveitar da situacdo assim que uma das partes comecar a perder.
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Vocé também pode levar o jogo um pouco mais adiante, prometendo apoio a ambos os
lados num conflito enquanto manobra para ser vocé a levar vantagem na luta. Foi isso
que Castruccio Castracani, governante da cidade italiana de Lucca, no século XIV, fez
quando tinha seus planos para a cidade de Pistéia. Um cerco seria muito caro, em
termos de vidas e dinheiro, mas Castruccio sabia que em Pist6ia existiam duas facgdes,
os Negros e os Brancos, que se odiavam. Ele negociou com os Negros, prometendo
ajuda-los contra os Brancos; depois, sem que eles soubessem, prometeu aos Brancos
que os ajudaria contra os Negros. E Castruccio manteve as suas promessas — enviou
um exército para um dos portdes da cidade controlado pelos Negros, que as sentinelas,
é claro, deixaram entrar. Enquanto isso, outro exército seu entrava por um portao
controlado pelos Brancos. Os dois exércitos se encontraram no meio do caminho,
ocuparam a cidade, mataram os lideres das suas fac¢des, terminaram a guerra interna e
entregaram Pistoia a Castruccio.

Preservar a sua autonomia lhe da opgdes quando as pessoas chegam as vias de
fato — vocé pode bancar o mediador, o agente da paz, enquanto estd na realidade
garantindo os seus proprios interesses. Vocé pode prometer ajuda a um lado, e o outro
tera que atrai-lo com uma oferta maior. Ou, como Castruccio, vocé pode parecer que
estd apoiando ambos os lados, depois representar o antagonista de um e de outro.

Freqiientemente, num conflito, fica-se tentado a tomar o partido do mais forte,
ou do que lhe oferecer as vantagens evidentes de uma alianga. Esse é um negocio
arriscado. Primeiro, quase sempre é dificil prever qual dos lados prevalecera a longo
prazo. E mesmo que vocé acerte e se alie com o partido mais forte, podera se ver
engolido e perdido, ou convenientemente esquecido, quando eles se tomarem
vitoriosos. Fique do lado do mais fraco, e vocé estd condenado. Mas faca o jogo da
espera, e ndo podera perder.

Na Franga, depois de trés dias de rebelides durante a revolucgdo de julho de 1830,
o estadista Talleyrand, ja idoso, sentou-se a sua janela em Paris ouvindo o repicar dos
sinos que indicavam que as lutas tinham acabado. Voltando-se para um assistente, ele
disse, “Ah, os sinos! Estamos ganhando..” ‘No6s’, quem, mon prince?”, perguntou o
assistente. Fazendo um gesto para o homem se calar, Talleyrand replicou, “Nem uma
palavra! Amanha lhe direi quem somos nés”. Ele sabia muito bem que s6 os tolos se
precipitam — que se comprometendo rapido demais vocé perde a capacidade de
manobra. As pessoas também respeitam vocé menos por isso: quem sabe amanha,
pensam elas, vocé vai se comprometer com outra causa diferente, visto que se entregou
tao facilmente a esta. A boa sorte é uma divindade volavel que muda de lado com
muita freqiiéncia. O compromisso com uma das partes tira de vocé a vantagem do
tempo e o luxo da espera. Deixe que os outros se apaixonem por este ou aquele grupo;
mas vocé, ndo se apresse e nem perca a cabeca.

Finalmente, ha ocasides em que é mais sensato abandonar qualquer pretensao de
parecer prestativo alardeando, pelo contrério, a sua independéncia e autoconfianca. A
atitude aristocratica independente é importantissima para quem precisa conquistar o
respeito. George Washington reconheceu isso no seu esfor¢o para dar a jovem
republica americana uma base firme. Como presidente, Washington fugiu a tentacao
de se aliar a Franga ou Inglaterra, apesar das pressdes que sofria nesse sentido. Ele
queria que o pais conquistasse o respeito mundial por sua independéncia. Embora um
tratado com a Franga talvez o tivesse ajudado no curto prazo, com o passar do tempo
ele sabia que era mais eficaz estabelecer a autonomia da nagdo. A Europa tinha de ver
os Estados Unidos como uma poténcia no mesmo pé de igualdade.

Lembre-se: a sua energia e o seu tempo tém limite. Todos os momentos
desperdicados com os problemas alheios sdo subtraidos da sua energia. Vocé pode
temer ser acusado de insensibilidade, mas no final, mantendo-se independente e
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confiante em si préprio, vocé serd mais respeitado e conquistard o poder de escolher
quando deve, ou ndo, tomar a iniciativa de ajudar os outros.

Quando a narceja e o mexilhdo brigam, quem leva a melhor é o pescador.
Antigo ditado chineés

Considere que ndo se comprometer exige mais coragem do que vencer uma batalha, e ld onde jd
existe um tolo interferindo, cuidado para ndo existirem dois.
Baltasar Gracian, 1601-1658

O INVERSO

Ambas as partes desta lei se voltardo contra vocé se vocé exagerar. O jogo
proposto aqui é delicado e dificil. Se vocé colocar muitos partidos se enfrentando, eles
acabarao percebendo a manobra e conspirardo contra vocé. Se vocé deixar um ntiimero
cada vez maior de pretendentes esperando demais, ndo vai despertar o desejo mas,
sim, a desconfianca. As pessoas vao comegar a perder o interesse. Vocé vai acabar
achando que vale mais a pena se comprometer com uma das partes — nem que seja s6
pelas aparéncias, para provar que é capaz de ser solidario.

Mesmo nesse caso, entretanto, a chave serd manter a sua independéncia interior
— nao se permitir envolver emocionalmente. Preservar a opgdo técita de poder sair a
qualquer momento e reclamar a sua liberdade, se o partido ao qual vocé se aliou
ameacar vir abaixo. Os amigos que vocé fez, enquanto estava sendo cortejado, lhe
oferecerao um lugar para ir depois de abandonar o navio.

LEI 21
FACA-SE DE OTARIO PARA PEGAR OS OTARIOS - PARECA MAIS
BOBO DO QUE O NORMAL

Ninguém gosta de se sentir mais idiota do que o outro. O truque, portanto, é
fazer com que suas vitimas se sintam espertas - e mais espertas que vocé. Uma vez
convencidas disso, elas jamais desconfiarao que vocé possa ter segundas intencdes.

A sensagdo de que alguém é mais inteligente do que nds é quase insuportavel.
Em geral tentamos justifica-la de vérias maneiras: “O conhecimento dele é s6 teoria,
enquanto o meu se baseia na realidade.” “Os pais dela pagaram para ela estudar. Se
meus pais tivessem tido tanto dinheiro assim, se eu tivesse sido privilegiado Ele nado é
tao inteligente quanto pensa”. E: “Ela pode conhecer melhor do que eu a sua areazinha
restrita, mas fora disso ela ndo é nem um pouco esperta. Até Einstein era um idiota,
quando nao se tratava de fisica”.

Visto que a idéia de inteligéncia é tdo importante para a vaidade da maioria das
pessoas, é importante nado insultar ou impugnar jamais, inadvertidamente, o poder do
cérebro de uma pessoa. Esse é um pecado imperdoavel. Mas, se vocé conseguir tirar
vantagem desta regra, ela abrird para vocé todas as portas para a fraude.
Subliminarmente, assegure as pessoas de que elas sdo mais inteligentes do que vocé,
ou mesmo que vocé é um tanto bronco, e vai conseguir fazer delas o que vocé quiser. A
sensacdo de superioridade intelectual que vocé lhes da afrouxara as suas
desconfiancas.

Em 1865, o conselheiro prussiano Otto von Bismarck queria que a Austria
assinasse um determinado tratado. Esse tratado era totalmente a favor da Prussia e
contra os interesses da Austria, e Bismarck teria de lancar mado de estratégias para
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convencer os austriacos. Mas o negociador austriaco, conde Blome, era um avido
jogador de cartas. Seu jogo preferido era o quinze, e ele costumava dizer que podia
julgar o cardter de um homem pelo seu estilo de jogar. O prussiano mais tarde
escreveria, “Foi a ultima vez que joguei quinze. Fui tdo imprudente que todos ficaram
atonitos. Perdi véarios taleres [a moeda da época], mas consegui enganar [Blome],
porque ele achou que eu era mais irresponsavel do que sou na verdade, e recuou”.
Além de parecer afoito, Bismarck também se fez de ignorante e tolo, dizendo coisas
absurdas e se pavoneando com um excesso de energia nervosa.

Tudo isso fez Blome achar que ele tinha informagdes valiosas. Ele sabia que
Bismarck era agressivo — o prussiano ja tinha essa fama, e o modo como jogava
confirmava isso. E homens agressivos, Blome sabia, podem ser tolos e imprudentes.
Por conseguinte, na hora de assinar o tratado, Blome achou que estava levando
vantagem. Um tolo afoito como Bismarck, ele pensou, é incapaz de calcular e enganar a
sangue-frio, por isso s6 olhou o tratado de relance antes de assinar — ndo leu as
letrinhas mitidas. Assim que a tinta secou, um alegre Bismarck exclamou na sua cara,
“Ora, pensei que eu nao fosse encontrar um diplomata austriaco disposto a assinar esse
documento!”

Os chineses tém um ditado, “Vestir a mascara do porco para matar o tigre”. E
uma referéncia a uma antiga técnica de caca em que o cagador se cobre com a pele e o
focinho de um porco, e sai grunhindo. O poderoso tigre pensa que um porco vem
chegando, deixa-o se aproximar, saboreando a perspectiva de uma refeicdo facil. Mas é
o cacador quem ri por tltimo.

Mascarar-se de porco funciona muito bem com quem, como os tigres, é muito
arrogante e seguro de si. Quanto mais eles acham que é facil apanhar vocé, mais
facilmente vocé vira a mesa. Este truque também é ttil se vocé for ambicioso, mas
ocupa uma posicdo inferior na hierarquia — aparentar ser menos inteligente do que §,
até meio tolo, é o disfarce perfeito. Pareca um porco inofensivo e ninguém acreditara
que tem ambicdes perigosas. Podem até promové-lo, pois vocé parece tdo agradavel e
subserviente. Cldudio, antes de se tornar imperador de Roma, e o principe da Franga
que mais tarde se tornou Luis XIII usavam esta tatica quando seus superiores
desconfiavam de que tinham pretensdes ao trono. Bancando os tolos quando jovens,
eles foram deixados em paz. Quando chegou a hora de atacar, e agir com vigor e
decisdo, eles apanharam todos desprevenidos.

A inteligéncia é a qualidade 6bvia para ser minimizada, mas por que parar por
ai? Gosto e sofisticacdo estdo no mesmo nivel da inteligéncia na escala das vaidades;
faca as pessoas se sentirem mais sofisticadas do que vocé e elas baixardo a guarda.
Deixe sempre as pessoas acreditarem que sdo mais espertas e mais sofisticadas do que
vocé. Elas os manterdo por perto porque vocé as faz se sentir melhor, e quanto mais
vocé ficar por perto, mais chances terd de engana-las.

Saiba usar a burrice: 0 homem sdbio usa esta carta s vezes. Ha momentos em que a
maior sabedoria é parecer ndo saber nada — vocé ndo precisa ser ignorante, basta ser capaz de
fingir que é. Ndo é muito bom ser sdbio entre tolos e liicido no meio de lundticos. Quem se faz de
tolo ndo € tolo, a melhor maneira de ser bem recebido por todos ¢ fingindo ser um grande idiota.
(Baltasar Gracidn, 1601-1658)

Ora, ndo hd nada de que um homem se orgulhe mais do que da sua capacidade intelectual,
pois é ela que o coloca no comando do mundo animal. E muita imprudéncia deixar que alguém o
veja como decididamente superior nesse ponto, e deixar que outras pessoas vejam isso também...
Por conseguinte, embora a classe social e o dinheiro possam sempre contar com um tratamento
privilegiado na sociedade, com isso a capacidade intelectual ndo pode contar: o maior favor que
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podem prestar d inteligéncia é ignord-la; e se as pessoas a percebem, é porque a consideram uma
impertinéncia, ou algo a que o seu possuidor ndo tem nenhum direito legitimo, e do qual ele
apenas ousa se orgulhar; e, em retaliacdo e vinganca por sua conduta, as pessoas secretamente
tentam humilhd-lo de alguma outra forma; e se demoram para fazer isso é s6 porque esperam
pela ocasido mais adequada. Um homem pode ser o mais humilde possivel nesse sentido, e ainda
assim dificilmente conseguird que as pessoas lhe perdoem o pecado de se colocar
intelectualmente acima delas. Em Garden of Roses, Sadi observa: Vocé deveria saber que os tolos
Ao cem vezes mais avessos a se encontrar com o sibio do que o sdbio tem disposigdo para estar
em companhia de tolos. Por outro lado, ser idiota é uma recomendagio verdadeira. Pois assim
como o calor é agraddvel ao corpo, também é agraddvelmente sentir a sua superioridade; e o
homem procura a companhia que vai lhe dar essa sensagdo, tio instintivamente quanto ele se
aproxima da lareira ou caminha no sol quando quer se aquecer. Mas isto significa que ele nio
agradard por sua superioridade; e, se um homem quer agradar, deve ser intelectualmente
inferior.
ARTHUR SCHOPENHAUER,
1788-1860

O INVERSO

Raramente vale a pena revelar a verdadeira natureza da sua inteligéncia; vocé
deve criar o habito de minimiza-la sempre. Se as pessoas inadvertidamente ficarem
sabendo da verdade — que vocé é mesmo mais esperto do que parece — vao admira-lo
ainda mais por ser discreto e nao ficar se exibindo. No inicio da sua ascensao, é claro,
vocé ndo pode bancar o idiota; é bom deixar que seus chefes saibam, sutilmente, que
vocé é mais esperto do que os seus concorrentes. A medida que vocé for subindo,
entretanto, tente brilhar menos.

Existe, no entanto, uma situagdo em que vale a pena fazer o contrdrio —quando
vocé pode encobrir uma trapaga demonstrando inteligéncia. Quando se trata de
esperteza, como na maioria das coisas, o importante sdo as aparéncias.. Se vocé parece
ter autoridade e conhecimento, as pessoas acreditardo no que vocé diz. Isto pode servir
para livra-lo de uma enrascada.

Certa vez, o marchand Joseph Duveen estava numa festa, em Nova York, na casa
de um magnata a quem acabara de vender um quadro de Diirer por um preco
altissimo. Um dos convidados era um jovem critico de arte francés que parecia
extremamente culto e seguro de si. Querendo impressioné-lo, a filha do magnata lhe
mostrou o Diirer, que ainda nado estava pendurado na parede. O critico estudou-o
alguns minutos, depois disse, “Sabe, ndo acho que isto seja um Diirer”. Ele seguiu a
jovem quando ela foi correndo contar para o pai. “Sabe, meu jovem, que pelo menos
uns vinte especialistas em arte, aqui e na Europa, foram consultados também e
disseram que o quadro ndo é auténtico? E agora vocé cometeu o mesmo engano.” O
seu tom confiante e o ar de autoridade intimidaram o francés, que se desculpou pelo
erro.

Duveen sabia que o mercado de arte estava inundado de fraudes, e que muitos
quadros tinham sido falsamente atribuidos a antigos mestres. Ele fazia o possivel para
distinguir o verdadeiro do falso mas, no afa de vender uma obra, com freqiiéncia
exagerava a sua autenticidade. O importante para ele era que o comprador acreditasse
que tinha comprado um Diirer, e que o préprio Duveen convencesse todos da sua
“pericia” com seu ar de impecavel autoridade. Por isso é importante ser capaz de
bancar o professor, quando necessario, e ndo impor aos outros essa atitude a toa.
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LEI 22
USE A TATICA DA RENDICAO: TRANSFORME A FRAQUEZA EM
PODER

Se vocé é o mais fraco, ndo lute s6 por uma questdo de honra; é preferivel se
render. Rendendo-se, vocé tem tempo para se recuperar, tempo para atormentar e
irritar o seu conquistador, tempo para esperar que ele perca o seu poder. Nao lhe dé a
satisfacdo de lutar e derrotar vocé - renda-se antes. Oferecendo a outra face, vocé o
enraivece e desequilibra. Faca da rendicdo um instrumento de poder.

Se vocé é a parte mais fraca, ndo lucrard nada metendo-se numa briga inatil.
Ninguém aparece para ajudar os fracos - isso s traz prejuizos. Os fracos estdo
sozinhos e devem se entregar. Lutar ndo lhe dard nada. além do martirio, e muita gente
que ndo acredita na sua causa morrera.

Fraqueza nao é pecado, e pode até se tornar uma forca se vocé aprender a jogar
corretamente.

A sorte muda e os poderosos quase sempre sao derrubados. A rendigao disfarca
um grande poder: despertando a complacéncia do inimigo, vocé tem tempo para se
recuperar, tempo para ir minando o terreno, tempo para se vingar. Nao sacrifique este
tempo em troca do mérito de participar de uma batalha da qual nao saird vencedor.

O que nos causa problemas na esfera do poder é quase sempre a nossa propria
reacdo exagerada aos movimentos de nossos inimigos e rivais. Esse exagero cria
dificuldades que teriamos evitado se fossemos mais sensatos. Tem também um efeito
ricochete intermindvel, pois o inimigo vai reagir com 0 mesmo exagero, cOmo 0s
atenienses fizeram com os melianos. O nosso primeiro instinto é sempre o de reagir,
enfrentar a agressdo com outra agressao. Mas, da proxima vez que alguém lhe der um
empurrdo e vocé perceber que estd comecando a reagir, experimente isto: nao resista
nem brigue, ceda, dé a outra face, curve-se. Verd que isso quase sempre neutraliza o
comportamento deles — eles esperavam, até queriam que vocé reagisse com energia e
foram, portanto, apanhados desprevenidos e a sua nao-resisténcia os deixou confusos.
Na verdade, ao ceder vocé passa a controlar a situagdo, porque isso faz parte de um
plano maior para que eles acreditem que o derrotaram.

Esta é a esséncia da tatica da rendicdo; no intimo vocé permanece firme, mas por
fora vocé se inclina. Sem mais motivos para se zangar, seus adversarios ficam confusos.
E improvével que reajam com mais violéncia, o que exigiria de vocé uma reacao. Em
vez disso, vocé tem tempo e espaco para armar um contramovimento para derruba-los.
No confronto entre o inteligente e o bruto agressivo, a tatica da rendi¢do é a melhor
arma. Mas é preciso ter autocontrole: quem se rende de fato perde a liberdade, e pode
ser esmagado pela humilhagdo da derrota. Vocé deve se lembrar de s6 parecer que esta
se rendendo, como o animal que se finge de morto para salvar a pele.

Vimos que é melhor se render do que brigar: diante de um adversario mais forte
e da garantia de uma derrota, quase sempre é melhor se render do que sair correndo.
Na hora, a fuga pode ser a salvacdo, mas o agressor acabara alcancando vocé.
Rendendo-se, entretanto, vocé tera oportunidade de se enroscar no inimigo e ataca-lo
com unhas e dentes bem de perto.

Quando o comércio exterior comecou a ameagar a independéncia do Japao, em
meados do século XIX, os japoneses discutiram como derrotar os estrangeiros. Um
ministro, Hotta Masayoshi, escreveu um memorando em 1857 que influenciou a
politica japonesa durante muitos anos: “Estou, portanto, convencido de que a nossa
politica deveria ser fazer aliangas cordiais, enviar navios a todos os paises estrangeiros
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e fazer comércio com eles, copiar os estrangeiros naquilo que eles fazem melhor,
reparando assim as nossas proprias deficiéncias, incentivando a nossa forga nacional e
completando nossos armamentos, e submeter, assim, gradualmente, os estrangeiros a
nossa influéncia até que, no final, todos os paises do mundo conhegam as béncaos da
perfeita tranqiiilidade e a nossa hegemonia seja reconhecida no mundo inteiro.” Esta é
uma aplicacao brilhante da lei: Use a rendicdo para ter acesso ao inimigo. Aprenda com
ele, insinue-se lentamente, conforme-se externamente aos seus habitos, mas no intimo
conserve a sua propria cultura. No fim vocé saird vitorioso, pois enquanto ele o
considera fraco e inferior, e ndo toma nenhuma precaugdo para se defender, vocé usa
este tempo para se recuperar e ficar mais forte do que ele. Esta forma branda e
permeéavel de invasdo quase sempre é a melhor, pois o inimigo nenhum motivo tem
para reagir, nada para se preparar, ou resistir. E se os japoneses tivessem resistido a
influéncia ocidental pela forca, poderiam ter sofrido uma devastadora invasdo que
alteraria para sempre a sua cultura.

A rendicdao também é uma forma de vocé rir do inimigo, de virar o poder contra
eles mesmos, como fez Brecht. O romance A brincadeira, de Milan Kundera, baseado
nas experiéncias do autor numa colonia penal na Tchecoslovdquia, conta que os
guardas da prisdo organizaram uma corrida de revezamento, guardas contra
prisioneiros. Para eles esta era uma chance de exibir a sua superioridade fisica. Os
prisioneiros sabiam que era para eles perderem, por isso fizeram tudo para agradar —
fingindo um esforco exagerado enquanto mal se mexiam, caindo no chao depois de
correr s6 alguns metros, capengando, andando cada vez mais devagar enquanto os
guardas disparavam na frente. Aceitando ao mesmo tempo participar da corrida e
perder, ele tinham obedecido aos guardas; mas o excesso de obediéncia tomou o
evento ridiculo a ponto de arruina-lo. A “superobediéncia” — a rendi¢do — nesse caso
foi uma demonstracdo de superioridade ao inverso. A resisténcia teria colocado os
prisioneiros num ciclo de violéncias, rebaixando-os ao nivel dos guardas. A
superobediéncia, entretanto, colocou os guardas numa situagao ridicula, mas eles ndo
podiam punir justamente os prisioneiros que so6 fizeram o que eles tinham pedido.

O poder estd sempre fluindo — visto que o jogo é por natureza fluido e uma
arena de lutas constantes, quem estd com o poder quase sempre acaba se encontrando
na descida do péndulo. Se vocé se vir temporariamente enfraquecido, a tatica da
rendigdo é perfeita para levéa-lo para cima de novo — ela disfarca a sua ambigao; ensina
a voceé a paciéncia e o autocontrole, habilidades-chave para o jogo, e o coloca na melhor
posicao possivel para tirar vantagem do stibito deslize do seu opressor. Se vocé foge ou
revida, ndo podera vencer a longo prazo. Se vocé se rende, é quase certo sair vitorioso.

Ouwvistes o que foi dito: Olho por olho, dente por dente. Eu, porém, vos digo: Nio resistais ao
perverso; mas a qualquer que vos ferir a face direita, voltai-lhe também a outra; e ao que quer
demandar convosco e tirar-vos a tinica, deixai-lhe também a capa. Se alguém vos obrigar a
andar uma milha, ide com ele duas.

Jesus Cristo, em Mateus, 5:38-41

Os fracos jamais cedem quando deveriam.
Cardeal de Retz, 16 13-1679

Voltaire vivia exilado em Londres numa época em que estava no auge ser contra os franceses.

Um dia, caminhando pelas ruas, ele se viu cercado por uma multiddo irada. “Enforquem-no,

enforquem o francés”, gritavam. Voltaire calmamente se dirigiu a turba dizendo o sequinte:
Ingleses! Desejam me matar porque sou francés. Ja ndo fui punido o suficiente por ndo ter
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nascido inglés?” A multiddo aplaudiu as suas palavras sensatas e o escoltaram de volta aos seus
alojamentos.
The Little, Brown
Book Of Anecdotes, Clifton Fadiman Ed. 1985

Lembre-se: quem estd tentando exibir a sua autoridade ilude-se facilmente com a titica da
rendigdo. Se vocé se mostra submisso, eles se sentem importantes. Contentes, porque estio sendo
respeitados, tornam-se alvos mais fdceis para um contra-ataque, ou para uma zombaria
dissimulada como fez Brecht. Ao avaliar o seu poder ao longo do tempo, ndo sacrifique a
capacidade de manobra a longo prazo pelas glorias efemeras do martirio. Quando o grande
senthor passa, o camponés sdbio se inclina profundamente e peida em siléncio.
Provérbio etiope

O INVERSO

O objetivo da rendicdo é salvar a sua pele para quando vocé puder se firmar
novamente. E para evitar o martirio que alguém se rende, mas ha momentos em que o
inimigo ndo descansa, e o martirio parece ser a tinica escapatéria. Além do mais, se
vocé estiver disposto a morrer, outros poderdo tirar do seu exemplo poder e
inspiragao.

Mas o martirio, o inverso da rendigdo, é uma tatica confusa, pouco precisa, e tdo
violenta quanto a agressdo que ele combate. Para cada martir famoso existem milhares
que ndo inspiraram religides nem rebelides, de forma que, se o martirio as vezes
confere um certo poder, isso é imprevisivel. E, o que é mais importante, vocé ndo estara
por aqui para usufruir desse poder. E existe decididamente algo de egoismo e
arrogancia nos martires, como se achassem que seus seguidores sio menos importantes
do que a sua propria gloria. Quando o poder o abandona, é melhor ignorar esta
inversdo da Lei. Deixe para 14 o martirio: o péndulo acaba oscilando para o seu lado
novamente, e vocé precisa estar vivo para ver isso.

LEI 23
CONCENTRE AS SUAS FORCAS

Preserve suas forcas e sua energia concentrando-as no seu ponto mais forte.
Ganha-se mais descobrindo uma mina rica e cavando fundo do que pulando de uma
mina rasa para outra - a profundidade derrota a superficialidade sempre. As procurar
fontes de poder para promove-lo, descubra um patrono-chave, a vaca cheia de leite que
o alimentard durante muito tempo.

O mundo estd passando por uma epidemia de divisdes cada vez maiores —
dentro de paises, grupos politicos, familias, até individuos. Estamos todos num estado
de total distracdo e difusdo, mal conseguimos colocar nossas cabecas numa direcao e ja
estamos sendo puxados para centenas de outras. O nivel de conflito no mundo
moderno estd mais alto do que nunca, e ja nos acostumamos com isso.

A solidao é uma forma de nos retirarmos para dentro de nés mesmos, para o
passado, para formas mais concentradas de pensamento e agdo. Como escreveu
Schopenhauer, “O intelecto é uma medida de profundidade, ndo uma medida de
superficialidade”. Napoledo conhecia o valor de concentrar suas forcas no ponto fraco
do inimigo — era o segredo do seu sucesso nos campos de batalha. Mas a sua forga de
vontade e a sua mente também estavam moldados segundo esta nocdo. O propésito
tnico, a total concentragdo na meta, e o uso destas qualidades contra pessoas menos
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concentradas, pessoas distraidas — a flecha acertara sempre o alvo e conquistara o
inimigo.

Casanova atribuia o seu sucesso na vida a sua capacidade de se concentrar num
tnico objetivo e forcar até ele ceder. Foi a sua capacidade de se entregar totalmente as
mulheres que desejava que o tornava tdo sedutor. Durante as semanas ou meses em
que uma destas mulheres vivia na sua Orbita, ele ndo pensava em mais ninguém.
Quando esteve preso nas traicoeiras “passagens” do paldcio dos doges em Veneza,
prisdo de onde ninguém jamais escapara, ele s6 pensava na fuga como seu tnico
objetivo, dia apds dia. Uma mudanca de cela, que significou meses e meses de
escavagdes intteis, ndo o desencorajou; ele persistiu e acabou fugindo. “Sempre
acreditei”, escreveu ele mais tarde, “que se um homem coloca na cabega que vai fazer
uma coisa, e se ele se ocupa exclusivamente disso, acaba conseguindo, por mais dificil
que seja. Esse homem se tornara grao-vizir ou Papa.”

Concentre-se numa tnica meta, uma unica tarefa, e insista até conseguir. No
mundo do poder, vocé estd sempre precisando da ajuda dos outros, em geral daqueles
que tém mais poder do que vocé. O tolo pula de um para o outro, acreditando que
sobrevivera se espalhando. Mas um dos corolarios da lei de concentragdo é que se
economiza muita energia, e se obtém mais poder, fixando-se a uma tunica fonte
adequada de poder. O cientista Nikola Tesla se arruinou acreditando que conservaria a
sua independéncia se ndo tivesse de servir a um tnico senhor. Ele até rejeitou a oferta
de J.P. Morgan, que lhe ofereceu um rico contrato. No final, a “independéncia” de
Tesla significava que ele podia ndo depender de um tinico patrono, mas estava sempre
tendo de adular uma duzia deles. No final da vida, ele percebeu o seu erro.

Todos os grandes pintores e escritores renascentistas se debateram com este
problema, ndo mais do que o escritor seiscentista Pietro Aretino. Ao longo de toda a
sua vida, Aretino passou pela indignidade de ter que agradar a este ou aquele principe.
Ele acabou dando um basta e foi cortejar Carlos V, prometendo ao imperador os
servigos da sua poderosa pena. Finalmente ele descobriu a liberdade de servir a uma
tnica fonte de poder. Michelangelo descobriu esta liberdade com o papa Jalio II,
Galileu com os Medici. No final, o patrono tnico aprecia a sua lealdade e passa a
depender dos seus servicos; com o tempo, o senhor serve ao escravo.

Finalmente, o poder esta sempre concentrado. Em qualquer organizacdo é
inevitdvel que um pequeno grupo controle tudo. E quase sempre ndo sao aqueles com
titulos. No jogo do poder, apenas o tolo golpeia aqui e ali sem fixar a sua meta. E
preciso descobrir quem controla as operacdes, quem realmente dirige a cena por tras
dos bastidores. Como Richelieu descobriu no inicio da sua ascensdo ao topo do cendrio
politico francés, no inicio do século XVII, ndo era o rei Luis XIII que decidia as coisas,
era a mae dele. Portanto ele se ligou a ela, e passou por cima de todos os niveis dos
cortesdos, direto para o topo.

Basta encontrar petréleo uma vez — sua riqueza e poder estdo garantidos para o
resto da vida.

A melhor estratégia é ser sempre muito forte; primeiro, em geral, depois no momento decisivo...
Nao hd lei de estratégia melhor e mais simples do que manter as propri as forcas concentradas...
Em resumo, o primeiro principio é: aja com a mdxima concentragio.

Da guerra, Carl von Clausewitz, 1780-1831

Preze a profundidade mais do que a superficialidade. A perfeicio estd na qualidade, nao na

quantidade. O superficial ndo sai da mediocridade, e a desgraca dos homens com interesses
amplos e generalizados é que enquanto desejam comandar tudo acabam ndo comandando nada.
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A profundidade da fama, e equivale ao heroismo em questoes sublimes. (Baltasar Gracidn,
16014658)

O INVERSO

A concentragdo pode ser perigosa, e h4 momentos em que a dispersdo é a tatica
adequada. Lutando contra os nacionalistas pelo controle da China, Mao Tsé-tung e os
comunistas fizeram uma guerra de retragdo em varias frentes, usando como suas
principais armas a sabotagem e as emboscadas. A dispersdao costuma ser adequada
para o lado mais fraco; ela é, de fato, o principio crucial das guerrilhas. Ao lutar contra
um exército superior, concentrando suas forcas vocé sé se torna um alvo mais facil —
melhor se dispersar no cenario e frustrar seu inimigo com a intangibilidade da sua
presenca.

Ligar-se a uma utnica fonte de poder tem um grande perigo: se a pessoa morre,
vai embora ou ¢ai em desgraga, vocé sofre.

Isso é bastante prudente em épocas de grandes tumultos e mudangas violentas,
ou quando seus inimigos sdo numerosos. Quanto mais patronos e senhores vocé tiver,
menor o risco que vocé corre se um deles perder o poder. Essa dispersdo até permitira
que vocé jogue um contra o outro. Mesmo que vocé se concentre numa Unica fonte de
poder, continua tendo de ter cautela, e se preparar para o dia em que o seu senhor, o
patrono, ndo estiver mais aqui para protegé-lo.

Finalmente, exagerar num propdsito tnico pode fazer de vocé um chato
insuportavel, especialmente nas artes. O pintor renascentista Paolo Uccello era tado
obcecado com a perspectiva que suas pinturas chegam a parecer monétonas e falsas,
enquanto Leonardo da Vinci se interessava por tudo — arquitetura, pintura, guerra,
escultura, mecénica. A descentralizagao foi a fonte do seu poder. Mas génios assim sao
raros; quanto ao restante de nds, é melhor pender para o lado da profundidade.

LEI 24
REPRESENTE O CORTESAO PERFEITO

O cortesdo perfeito prospera num mundo onde tudo gira em torno do poder e da
habilidade politica. Ele domina a arte da dissimulacao; ele adula, cede aos superiores, e
assegura o seu poder sobre os outros da forma mais gentil e dissimulada. Aprenda e
aplique as leis da corte e ndo havera limites para vocé.

LEI 25
RECRIE-SE

Nao aceite os papéis que a sociedade lhe impinge. Recrie-se forjando uma nova
identidade, uma que chame atencdo e ndo canse a platéia. Seja senhor da sua prépria
imagem, em vez de deixar que os outros a definam para vocé. Incorpore artificios
dramaéticos aos gestos e acdes publicas - seu poder se fortalecerd e sua personagem
parecera maior do que a realidade.

Compreenda isto: o mundo quer lhe atribuir um papel na vida. E no momento
em que vocé aceitar este papel, estara perdido. O seu poder se limita apenas aquela
mindscula porcao consignada ao papel que vocé escolheu ou foi forcado a assumir. Um
ator, pelo contrdrio, representa varios papéis. Goze deste poder multiforme, mas se isso
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nao for possivel, forje pelo menos uma nova identidade, criada por vocé mesmo, sem
os limites definidos por um mundo invejoso e ressentido.

A sua nova identidade o protegera do mundo exatamente porque nédo é “vocé”; é
uma roupa que vocé veste e depois tira. Nao precisa levar as coisas para o lado pessoal.
E a sua nova identidade o distinguir4, lhe dara uma presenca dramatica. Quem estiver
la na ultima fila podera ver e ouvir vocé. Os da primeira fila ficardo maravilhados com
a sua ousadia.

A personalidade que lhe parece inata ndo é necessariamente vocé. Além das
caracteristicas herdadas, seus pais, amigos e colegas ajudaram a molda-la. A tarefa
prometéica do poderoso é a de assumir o controle do processo, nao deixar mais que os
outros tenham essa capacidade de limita-la e moldé-la. Recrie-se como um personagem
de poder. Esculpir vocé mesmo em um bloco de argila deve ser uma das tarefas mais
importantes e agradaveis da sua vida. Faz de vocé basicamente um artista — um artista
criando a si préprio.

De fato, a idéia da autocriacio vem do mundo artistico. Durante milhares de
anos, s os reis e o mais altos cortesdos eram livres para moldar a sua imagem publica
e determinar a sua propria identidade, Da mesma forma, s6 os reis e os senhores mais
ricos podiam contemplar a sua prépria imagem na arte, e conscientemente altera-la. O
resto da humanidade representava um papel restrito exigido pela sociedade, e tinha
pouca consciéncia de si mesma.

O primeiro passo no processo da autocriacdo é a autoconsciéncia — o estar
consciente de si mesmo como ator e assumir o controle da sua aparéncia e das suas
emogdes. Como disse Diderot, o0 mau ator é aquele que é sempre sincero. As pessoas
que estdo sempre expondo a todos o que sentem sdo aborrecidas e constrangedoras.
Apesar da sua sinceridade, é dificil leva-las a sério. Quem chora em publico pode
temporariamente despertar simpatia, mas a obsessividade dessas pessoas transforma
logo a simpatia em desdém e irritacio — elas choram para chamar atengdo, é o que
achamos, e um lado malicioso em nés ndo quer lhes dar essa satisfacao.

Os bons atores se controlam mais. Eles podem fingir sinceridade e franqueza,
podem simular uma lagrima e um ar compassivo se quiserem, mas ndo precisam sentir
isso. Eles exteriorizam emocdes de uma forma que os outros possam compreender.
Representar segundo o Método é fatal no mundo real. Nenhum governante ou lider
seria capaz de representar esse papel se todas as emocdes mostradas tivessem de ser
reais. Portanto, aprenda a se controlar. Adote a plasticidade do ator, que consegue
expressar no rosto as emogoes necessarias.

O segundo passo no processo da autocriacdo é uma variedade da estratégia de
George Sand: a criacdo de uma personagem memoravel, que chame atencdo, que se
erga acima dos outros atores no palco. Este era o jogo de Abraham Lincoln. O homem
simples, do campo, era um tipo de presidente que a América nunca tinha tido mas que
ficaria encantada em eleger. Embora muitas destas qualidades lhe fossem naturais, ele
as representava — o chapéu, as roupas, a barba. (Nenhum presidente antes dele usou
barba.) Lincoln também foi o primeiro presidente a usar fotografias para divulgar a sua
imagem, ajudando a criar o icone do “presidente simples”.

O bom drama, entretanto, requer mais do que uma aparéncia interessante, ou
um Unico momento em evidéncia. O drama acontece ao longo do tempo — é um
evento que se desdobra. O ritmo e o tempo sdo criticos. Um dos elementos mais
importantes no ritmo do drama é o suspense. Houdini, por exemplo, as vezes era capaz
de escapar em questdo de segundos — mas prolongava o ato para deixar a platéia
aflita.

A chave para manter a platéia sentada na beira da poltrona é deixar que os
acontecimentos se desenrolem lentamente, depois acelerd-los no momento certo, de
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acordo com um plano e um andamento que é vocé quem controla. Os grandes
governantes, de Napoledo a Mao Tsé-tung, usaram o ritmo dramadtico para
surpreender e distrair seu publico. Franklin Delano Roosevelt compreendeu a
importancia de encenar eventos politicos numa ordem e num ritmo particular.

Durante as eleigdes presidenciais de 1932, os Estados Unidos estavam passando
por uma crise econdmica muito dificil. Os bancos faliam numa velocidade alarmante.
Logo depois de ganhar as elei¢des, Roosevelt entrou numa espécie de recesso. Nao
falou nada sobre seus planos ou indicacdes para o ministério. Até se recusou a se
encontrar com o entdo presidente, Herbert Hoover, para discutir a transicdo. Quando
Roosevelt tomou posse, o pais se encontrava num estado de grande ansiedade.

No seu discurso, Roosevelt mudou de marcha. Falou com energia, esclarecendo
que pretendia conduzir o pais por uma direcdo totalmente nova, abandonando a
timidez dos seus antecessores. A partir dai seus discursos e suas decisdes publicas —
indicagdes para ministérios, leis audaciosas — adquiriram um ritmo incrivelmente
veloz. O periodo que se seguiu a posse ficou conhecido como os ‘Cem Dias”, e o
sucesso na mudanca de estado de espirito do pais se originou da esperteza e do uso do
contraste dramatico de Roosevelt. Ele mantinha a sua platéia em suspenso, e
impressionava com uma série de gestos corajosos que pareciam ainda mais imponentes
porque nao se sabia de onde vinham. Vocé precisa aprender a orquestrar assim os
acontecimentos, sem mostrar todas as suas cartas de uma sé vez, mas revelando-as aos
poucos para dar mais dramaticidade.

Além de disfarcar inimeros pecados, o bom drama pode também confundir e
enganar o seu inimigo.

Vocé deve também avaliar a importancia das entradas e saidas de cena. Quando
Cleépatra foi conhecer César, no Egito, chegou enrolada num tapete que mandou
desenrolar aos seus pés. George Washington duas vezes deixou o poder com floreios e
fanfarras (primeiro como general, depois como o presidente que se recusou a concorrer
a um terceiro mandato), mostrando que sabia dar importdncia ao momento, dramatica
e simbolicamente. Vocé deve ter o mesmo cuidado ao planejar as suas proprias
entradas e saidas de cena.

Lembre-se de que exagerar na representacdo pode ser contraproducente — é
outra forma de se esforcar demais para chamar atencdao. O ator Richard Burton
descobriu, logo no inicio da sua carreira, que ficando totalmente parado em cena fazia
as pessoas olharem para ele e ndo para os outros atores. O importante ndo é tanto o que
vocé faz, nitidamente, mas como vocé faz — a sua imobilidade graciosa e imponente
no palco social conta mais do que o exagero na representacao e nos movimentos.

Finalmente: aprenda a representar muitos papéis, a ser aquilo que a ocasido
exige. Adapte a sua mascara a situagdo — tenha maltiplas faces. Bismarck era excelente
neste jogo: com os liberais ele era liberal, com os agressivos ele era agressivo. Ninguém
conseguia agarré-lo, e o que nado se agarra nao se consome.

Saiba como ser todas as coisas para todos os homens. Um Proteus discreto — um erudito entre
eruditos, um santo entre santos. Essa é a arte de conquistar todos, pois os iguais se atraem.
Registre os temperamentos das pessoas que vocé conhece e se adapte a cada um deles — passe de
sério a jovial, mudando de humor discretamente.

Baltasar Gracidn, 1601-1658

Socialmente ndo se comenta que um homem é um grande ator? Ndo se estd dizendo que ele
sente, mas que é otimo simulador, embora ndo sinta nada.
Denis Diderot, 1713-1784
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INVERSO

Nao pode haver o inverso para essa lei tdo importante: mau teatro é mau teatro.
Até para parecer natural é preciso ter arte — em outras palavras, representar. A
canastrice s6 cria constrangimento. E claro que vocé nao deve ser dramatico demais —
evite os gestos histridnicos. Mas isso é simplesmente mau teatro, j4 que desrespeita
normas teatrais centendrias contra o exagero na representacdo. Em esséncia, o inverso
nao existe para esta lei.

LEI 26
MANTENHA AS MAOS LIMPAS

Vocé deve parecer um modelo de civilidade: suas maos nao se sujam com erro e
atos desagradédveis. Mantenha essa aparéncia impecével fazendo os outros de joguete e
bode expiatério para disfargar a sua participagao.

PARTE 1: ESCONDA OS SEUS ERROS

TENHA UM BODE EXPIATORIO POR PERTO PARA ASSUMIR A CULPA

A nossa boa reputacdo depende mais daquilo que escondemos do que daquilo
que revelamos. Todos cometemos erros, mas quem é esperto consegue escondé-los e
arranja alguém para acusar. E sempre conveniente ter um bode expiatdrio por perto
nesses momentos.

Erros ocasionais sdo inevitaveis — o mundo é imprevisivel demais. As pessoas
no poder, entretanto, ndo se destroem pelos erros cometidos, mas pela forma como
lidam com eles. Como cirurgides, precisam cortar fora o tumor rédpida e
irrevogavelmente. Desculpas sdo ferramentas cegas demais para esta delicada
operacado; os poderosos as evitam. Ao se desculpar, vocé abre a porta para todos os
tipos de davida sobre a sua competéncia, suas inten¢des, sobre outros erros que vocé
talvez ndo tenha confessado. Desculpas ndo satisfazem a ninguém e um pedido de
perddo deixa todo mundo constrangido. O erro ndo desaparece com uma desculpa; ele
cresce e se inflama. Melhor cortar fora imediatamente, distrair as atencbes de vocé, e
focalizé-las sobre um bode expiatério conveniente antes que as pessoas tenham tempo
de pensar na sua responsabilidade ou possivel incompeténcia.

O uso de bodes expiatérios é tdo antigo quanto a propria civilizacdo, e podemos
encontrar exemplos em culturas do mundo inteiro. A idéia principal por tras destes
sacrificios é passar a culpa e o pecado para uma figura externa — objeto, animal ou
homem —, que depois é banida ou destruida. Os hebreus costumavam pegar um bode
vivo (dai o termo bode expiatério) sobre cuja cabeca o sacerdote colocava ambas as
maos enquanto confessava os pecados dos Filhos de Israel. Depois de transferidos
esses pecados para o animal, ele era levado para o deserto e la ficava abandonado. No
caso dos atenienses e dos astecas, o bode expiatério era humano, quase sempre uma
pessoa alimentada e criada com este objetivo. Visto se considerar que a fome e as
pragas eram castigos impostos pelos deuses aos humanos por seus maus atos, o povo
sofria ndo s6 com a fome e as pragas, mas com a culpa também. Eles se livravam desse
sentimento de culpa transferindo-o para uma pessoa inocente, cuja morte tinha
intencdo de satisfazer os poderes divinos e banir o mal entre eles.

E uma atitude extremamente humana a de nao procurar dentro de si mesmo a
razdo de um erro ou crime, mas sim olhar para fora e colocar a culpa num objeto
conveniente.
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Esta profunda necessidade de externar a prépria culpa, de projetéd-la em outra
pessoa ou objeto tem um poder imenso, que os astutos sabem como controlar. O
sacrificio é um ritual, talvez o mais antigo de todos, e o ritual também é uma fonte de
poder.

O sacrificio sangrento do bode expiatério parece uma reliquia barbara do
passado, mas a pratica persiste até hoje, embora de forma indireta e simbdlica; visto
que o poder depende das aparéncias, e quem esta no poder tem de parecer que nao
erra nunca, os bodes expiatérios estdo mais populares do que nunca. Que lider
moderno assumiria a responsabilidade por seus erros? Ele procura outras pessoas para
incriminar, um bode expiatério para sacrificar.

Franklin D. Roosevelt tinha fama de homem honesto e justo. Ao longo de toda a
sua carreira, entretanto, ele enfrentou muitas situacdes em que ser um bom sujeito
significaria um desastre politico — mas ele nao poderia ser visto como agente de um
jogo sujo. Durante vinte anos, portanto, seu secretario Louis Howe fez o papel de bode
expiatorio. Ele fazia os negocios nos bastidores, manipulava a imprensa, manobrava
campanhas clandestinas. E sempre que se cometia um erro, ou vinha a publico um
truque sujo contradizendo a imagem cuidadosamente elaborada de Roosevelt, Howe
servia de bode expiatério, e nunca se queixou disso.

Além de convenientemente desviar a culpa, o bode expiatério serve de alerta aos
outros. Em 1631 tramava-se para tirar do poder o cardeal francés, Richelieu — um
compld conhecido como “O Dia dos Trouxas”. Quase conseguiram, visto que dele
participavam os altos escaldes do governo, inclusive a rainha mae. Mas com sorte e
seus proprios ciumplices, Richelieu sobreviveu.

Um dos principais conspiradores era um homem chamado Marillac, o guardador
dos selos. Richelieu ndo poderia mandar prendé-lo sem comprometer a rainha-mae,
tatica que seria extremamente perigosa. Portanto ele mirou o irmdo de Marillac, um
marechal do exército. Esse homem nao tinha nada a ver com o compld. Richelieu,
entretanto, temendo que houvesse ainda no ar outras conspiracdes, especialmente no
exército, decidiu dar um exemplo. Forjou acusacdes sobre o irmdo de Marillac, e ele foi
julgado e executado. Assim, indiretamente ele puniu o verdadeiro criminoso, que se
achava protegido, e avisou aos futuros conspiradores que nao relutaria em sacrificar
inocentes para proteger o seu proprio poder.

De fato, quase sempre é preferivel escolher a vitima mais inocente possivel como
bode expiatério. Pessoas assim nao terdo poder suficiente para lutar contra vocé, e seus
protestos ingénuos poderdo parecer exagerados — poderdo ser vistos, em outras
palavras, como sinal da sua culpa. Cuidado, entretanto, para ndo criar um martir. E
importante que vocé continue sendo a vitima, o pobre lider traido pela incompeténcia
dos que o cercam. Se o bode expiatério parecer fraco demais e o seu castigo muito
cruel, o tiro pode sair pela culatra. As vezes vocé deve encontrar um bode expiatério
mais poderoso — que a longo prazo desperte menos simpatia.

Seguindo esta tendéncia, a histéria tem demonstrado varias vezes que vale a
pena usar um associado préximo como bode expiatério. Isto é conhecido como a
“queda do favorito”. A maioria dos reis teve um favorito pessoal na corte, um homem
a quem eles distinguiam dos outros, as vezes sem nenhum motivo aparente, e cobriam
de favores e atencdo. Mas este favorito podia servir como um conveniente bode
expiatorio se a reputacdo do rei se visse ameacada. O publico facilmente acreditaria na
culpa do bode expiatério — por que o rei sacrificaria o seu favorito, se ele ndo fosse
culpado? E os outros cortesdos, ja ressentidos com o favorito, se alegrariam com a sua
queda. O rei, enquanto isso, se livrava de um homem que provavelmente ja sabia
demais sobre ele, tendo até atitudes arrogantes e desdenhosas. Escolher um associado
préoximo como bode expiatério tem o mesmo valor da “queda do favorito”. Vocé pode
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perder um amigo ou ajudante, mas a longo prazo é mais importante esconder seus
erros do que confiar em alguém que um dia, provavelmente, vai se virar contra vocé.
Além do mais, vocé sempre pode substitui-lo por outro favorito.

Loucura ndo é cometer loucuras, e sim nao conseguir escondé-las. Todos os homens erram, mas
0 sdbio esconde os enganos que cometeu, enquanto o louco os torna piiblicos. A reputagio
depende mais do que se esconde do que daquilo que se mostra. Se vocé ndo pode ser bom. seja
cuidadoso.

Baltasar Gracian. 1601 -1658

Os atenienses mantinham reqularmente uma quantidade de seres degradados e iniiteis; e
quando acontecia uma calamidade, tal como uma praga, enchente ou escassez de alimentos...
[estes bodes expiatorios] eram levados... e depois sacrificados, aparentemente apedrejados do lado
de fora da cidade.

The Golden Bough, Sir James George Frazer 1854-1941

PARTE II: NAO COLOQUE A SUA MAO NO FOGO

Uma rainha ndo deve sujar as mdos com tarefas inglérias, nem um rei ode
aparecer em publico com o rosto manchado de sangue. Mas o poder ndo sobrevive sem
o esmagar constante de inimigos — sempre havera pequenas tarefas sujas que
precisam ser feitas para manter vocé no trono.

Em geral sera alguém fora do seu circulo imediato, que provavelmente nao
perceberd que esta sendo usado. Vocé encontra esses trouxas por toda parte — gente
que gosta de prestar favores, especialmente se vocé lhes jogar um ossinho, ou dois, em
troca. Mas enquanto realizam tarefas que para eles podem parecer bastante inocentes,
ou pelo menos totalmente justificadas, na verdade abrem o caminho para vocg,
espalhando as informacdes que vocé lhes da, destruindo aos poucos pessoas que eles
nao percebem serem suas rivais, inadvertidamente promovendo a sua causa, sujando
as maos enquanto as suas permanecem imaculadas.

Se vocé estiver temporariamente enfraquecido e precisar de tempo para se
recuperar, quase sempre é mais vantajoso usar as pessoas ao seu redor como uma
cortina para esconder suas intengdes e como uma pata de gato para fazer o trabalho
por vocé. Procure uma terceira parte com quem dividir um inimigo (mesmo que por
motivos diversos). Depois se aproveite do seu poder superior para dar golpes que lhe
custariam muito mais energia, visto que vocé é mais fraco. Vocé pode até
delicadamente guid-los para atitudes hostis. Procure sempre o flagrantemente
agressivo - com freqiiéncia eles estdo mais dispostos a entrar numa briga, e vocé pode
escolher exatamente a briga certa para o seu objetivo.

Saiba que prestar um favor ndo é coisa simples: ndo se deve fazer estardalhaco
nem ser 6bvio demais, pois quem recebe sente o peso da obrigagdo. Isto pode dar um
certo poder a quem da, mas é um poder que acaba se autodestruindo porque s6
desperta ressentimentos e resisténcia. Um favor prestado indiretamente e com
elegancia tem dez vezes mais poder.

O cortejador usa a mao enluvada para abrandar os golpes desfechados contra
ele, disfarcar cicatrizes, tornar o ato de resgate mais elegante e limpo. Ao ajudar os
outros, o cortejador acaba se ajudando. Jamais imponha um favor seu. Busque um jeito
de tirar indiretamente seus amigos de dificuldades sem se impor ou fazer com que eles
se sintam devedores.

Como lider vocé pode imaginar que o zelo constante, e a aparéncia de trabalhar
mais do que todos, signifique poder. Na verdade, entretanto, tudo isso tem o efeito
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contrdrio: sugere fraqueza. Por que vocé trabalha tanto? Talvez seja incompetente e
tenha de se esforgar mais para continuar onde estd; talvez vocé seja uma dessas pessoas
que nado sabem delegar poderes e precisam se meter em tudo. Os verdadeiramente
poderosos, por outro lado, ndo parecem nunca ter pressa ou estar sobrecarregados de
trabalho. Enquanto os outros se esfalfam, eles descansam. Sabem onde encontrar quem
que vai labutar enquanto eles poupam suas energias, e ndo queimam suas maos no
fogo. Similarmente, vocé pode achar que assumindo o trabalho sujo, envolvendo-se
diretamente em ac¢des desagradaveis, estd impondo o seu poder e inspirando temor. De
fato, vocé estd mostrando uma imagem feia e abusiva da sua alta posicao. Pessoas
verdadeiramente poderosas ndo sujam as maos. Ficam cercadas apenas de coisas boas,
e s6 anunciam conquistas gloriosas.

Freqiientemente vocé vera que é preciso, é claro, gastar energia ou ter uma
atitude nociva porém necessaria. Mas, vocé ndo deve nunca parecer que é o agente
dessa agdo. Encontre alguém para sujar as mdos por vocé. Desenvolva a arte de
encontrar, usar e, no devido tempo, se livrar dessas pessoas depois de cumprido o seu
papel de pata do gato.

Na véspera de uma importante batalha naval, o grande estrategista chinés do
século III, Chuko Liang, se viu falsamente acusado de trabalhar em segredo para o
outro lado. Como prova da sua lealdade, seu comandante mandou que ele produzisse
cem mil flechas para o exército em trés dias, ou morreria. Em vez de tentar fazer as
flechas, uma tarefa impossivel, Liang pegou uma duzia de barcos e mandou amarrar
montes de palha ao lado de cada um deles. No fim da tarde, quando o rio costumava
ficar coberto de neblina, ele arrastou os barcos em direcdo ao campo inimigo. Temendo
uma armadilha do astuto Chuko Liang, o inimigo ndo usou os seus proprios barcos
para atacar os do adversario, que mal conseguia enxergar, mas fez chover sobre eles
uma nuvem de flechas atiradas da margem. A medida que os barcos de Liang se
aproximavam ele ia aumentando a chuva de flechas, que ficavam espetadas na palha.
Depois de varias horas, os homens escondidos a bordo desceram rapidamente o rio
com os barcos até onde Chuko Liang os encontrou e recolheu as suas cem mil flechas.

Chuko Liang jamais fazia um trabalho que outros poderiam fazer por ele —
estava sempre imaginando truques desse tipo. A chave para o planejamento de uma
estratégia assim é a capacidade de pensar com antecedéncia, de imaginar formas de
atrair os outros para fazer o trabalho por vocé.

Um elemento essencial para que esta estratégia funcione é disfarcar o seu
objetivo, envolvendo-o numa capa de mistério, como os estranhos barcos inimigos que
surgem indistintamente no meio da névoa. Se os seus rivais nao tém certeza do que
vocé estd querendo, acabardo reagindo de forma a se prejudicar. De fato, eles é que
sujardo as maos por vocé. Se vocé disfarca suas intengdes, fica muito mais facil guia-los
para fazer exatamente o que vocé quer que seja feito mas prefere ndo fazer vocé
mesmo. Isto pode exigir a execugdo anterior de varios movimentos, como uma bola de
bilhar que ricocheteia nos cantos algumas vezes antes de acertar a cagapa.

O trapaceiro americano do inicio do século XX, Yellow Kid Weil sabia que, por
mais habil que fosse, se abordasse diretamente o otério rico perfeito, sendo ele um
estranho, o sujeito ficaria desconfiado. Por isso Weil procurava alguém que o otério ja
conhecesse para sujar as maos por ele —alguém numa posi¢do inferior na hierarquia e
que fosse um alvo improvavel, menos suspeito. Weil fazia esse alguém se interessar
por um esquema que prometia render uma enormidade de dinheiro. Convencido de
que o esquema era para valer, ele em geral sugeria, sem ninguém o lembrar disso, que
seu chefe ou amigo rico também deveria participar: com mais dinheiro para investir,
esse chefe ou amigo aumentaria o tamanho do bolo e todos ganhariam mais. O sujeito
que servia de disfarce, entdo, envolveria o rico otario, que era o alvo de Weil desde o
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inicio mas que ndo desconfiaria de uma armadilha, visto que o seu confidvel
subordinado é que o tinha amarrado. Artificios desse tipo sdo em geral a melhor
maneira de abordar a pessoa com poder: use um associado ou subordinado para fazer
a ligacdo entre vocé e o seu alvo principal. O disfarce estabelece a sua credibilidade e o
protege da desagradavel aparéncia de estar exagerando na bajulacao.

A maneira mais facil e eficaz de se aproveitar da disfarce quase sempre é dando-
lhe uma informagao falsa que ele vai logo contar para o seu alvo principal. Informagdes
falsas ou inventadas sdo uma arma poderosa, especialmente se divulgadas por um
trouxa de quem ninguém desconfia. Vocé vai ver que é muito féacil bancar o inocente e
nao deixar ninguém perceber a origem delas.

O estratégico terapeuta Milton H. Erickson costumava ter entre seus pacientes
casais em que a esposa queria fazer a terapia mas o marido se recusava
terminantemente. Em vez de se cansar tentando tratar diretamente com o homem,
Erickson atendia a esposa sozinha e, conforme ela ia falando, ele inseria na conversa
interpretagdes do comportamento do marido que ele sabia que o irritariam. Com
certeza, ela ia contar para marido o que o médico tinha dito. Depois de algumas
semanas, ele ja estava tdo furioso que acaba insistindo em acompanhar a mulher, para
acertar as contas com o médico.

Finalmente, ha ocasides em que se oferecer deliberadamente para tirar a castanha
do fogo pode lhe dar um grande poder. E o ardil do perfeito cortesao. Seu simbolo é Sir
Walter Raleigh, que certa vez colocou o seu casaco na lama para que a rainha Elizabeth
nao sujasse os sapatos. Como o instrumento que protege um senhor ou um par de
coisas desagradaveis ou perigosas, vocé ganha um imenso respeito, que mais cedo ou
mais tarde dard seus dividendos. E lembre-se: se conseguir dar a sua assisténcia de
uma forma sutil e graciosa, em vez de se mostrar orgulhoso e incémodo, sua
recompensa serd ainda mais satisfatéria e poderosa.

Faga vocé mesmo tudo que for agraddvel, para o que for desagraddvel vocé usa os outros. Com o
primeiro procedimento voce sai favorecido, com o segundo vocé desvia a ma vontade. Negocios
importantes quase sempre exigem recompensas e punigoes. De vocé so deve vir o que é bom, o

ruim vird dos outros.
Baltasar Gracian, 1601-1658

Eu prefiro trair o mundo inteiro do que deixar que o mundo me traia.
General Ts ‘ao Ts ‘ao, ¢. 155-220d. C
A JUSTICA DE CHELM
Certa vez, aconteceu uma desgraca na cidade de Chelm. O sapateiro da cidade assassinou um
dos seus clientes. Ele foi entdo levado ao juiz, que o condenou a forca. Anunciado o veredicto,
um dos cidaddos se levantou e gritou, Se me permite — Vossa Senhoria acaba de condenar a
morte o tinico sapateiro da cidade! S6 temos ele. Se o enforcar, quem vai
consertar nossos sapatos?” Quem? Quem? ’, gritaram todos da cidade de Chelm a uma so voz.
O juiz balangou a cabega concordando e reconsiderou o seu veredicto. ‘Bom povo de Chelm “,
disse ele, “o que dizem é verdade. Visto que so temos um sapateiro, seria um grave erro contra a
comunidade deixd-lo morrer. E, como existem dois telhadores na cidade, que um deles seja
enforcado no seu lugar.”
A Treasury Of Jewish Folklore, Nathan Ausubel.

Nao se deve ser direto demais. Veja a floresta.
As drvores retas sdo cortadas, as retorcidas permanecem de pé.
Kautilya, filosofo hindu, século 3 a. C.
ORG.. 1948.
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O INVERSO

O disfarce e o bode expiatério devem ser usados com extrema cautela e
delicadeza. Eles sao cortinas que escondem do publico o seu préprio envolvimento no
trabalho sujo; se de repente a cortina se erguer e vocé for visto como manipulador, o
senhor dos fantoches, toda a dindmica mudara de rumo — sua mao sera vista por toda
a parte, e vocé serd acusado de infortanios com os quais ndo tem nada a ver. Depois
que a verdade vem a tona, as coisas vao tomando uma proporgdo incontrolavel.

Em 1572, a rainha Catarina de Medici, da Franca, conspirava para acabar com
Gaspard de Coligny, almirante da armada francesa e importante membro da
comunidade huguenote (protestantes franceses). Coligny era amigo do filho de
Catarina, Carlos IX, e ela temia a sua crescente influéncia sobre o jovem rei. Ela
arrumou, portanto, um membro da familia Guise, um dos das reais mais poderosos da
Franca, para assassina-lo.

Mas, secretamente, Catarina tinha outro plano: ela queria que os huguenotes
acusassem os Guise de terem matado um de seus lideres, e se vingassem. Com uma s6
tacada, ela apagaria ou prejudicaria dois perigosos rivais, Coligny e a familia Guise.
Mas os dois tiros safram pela culatra. O assassino errou o alvo, ferindo apenas Coligny;
sabendo que Catarina era sua inimiga, ele desconfiou seriamente de que ela é quem
tinha tramado o ataque, e contou para o rei. Acabou que o assassinato fracassado e as
discussdes que se seguiram deram origem a uma série de acontecimentos resultando
numa sangrenta guerra civil entre catélicos e protestantes, que culminou no horrivel
massacre conhecido como a Noite de Sdo Bartolomeu, quando milhares de protestantes
foram mortos.

Se tiver de usar um disfarce ou o bode expiatério numa agdo de sérias
conseqiiéncias, cuidado: exagerar pode ser prejudicial. E sempre mais sensato usar
esses trouxas em tarefas mais inocentes, quando um erro nao causara danos graves.

Finalmente, h4 momentos em que é mais vantajoso ndo disfarcar o seu
envolvimento ou responsabilidade, mas assumir vocé mesmo a culpa por algum erro.
Se vocé tem poder e estd seguro dele, deve as vezes representar o penitente: com o
olhar pesaroso, vocé pede perdao aos mais fracos. E o truque do rei que fica exibindo o
seu sacrificio pelo bem-estar do povo. Ocasionalmente, também, é bom vocé se mostrar
como o agente castigador, para inspirar medo e terror nos seus subordinados. Em vez
da pata do gato, vocé mostra a sua mao poderosa com um gesto ameacador. Use este
trunfo com parcimonia. Se usa-lo com muita freqiiéncia, o medo se transformara em
ressentimento e 6dio. Quando vocé perceber, essas emogdes ja terdo se transformado
numa forte oposi¢do que acabara por derruba-lo. Habitue-se a usar a pata do gato — é
muito mais seguro.

LEI 27
JOGUE COM A NECESSIDADE QUE AS PESSOAS TEM DE ACREDITAR
EM ALGUMA COISA PARA CRIAR UM SEQUITO DE DEVOTOS

As pessoas tém um desejo enorme de acreditar em alguma coisa. Torne-se o foco
desse desejo oferecendo a elas uma causa, uma fé para seguir. Use palavras vazias de
sentido, mas cheias de promessas; enfatize o entusiasmo de preferéncia a racionalidade
e a clareza de raciocinio. Dé aos seus novos discipulos rituais a serem cumpridos, peca-
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lhes que se sacrifiquem por vocé. Na auséncia de uma religido organizada e de grandes
causas, o seu novo sistema de crencas lhe dara um imensuravel poder.

A CIENCIA DO CHARLATANISMO, OU DE COMO CRIAR UM CULTO EM
CINCO ETAPAS

Na busca, necessdria, de métodos para obter o poder com o minimo de esforgo,
vocé verd que a criacdo de um séquito de devotos é o mais eficaz. Ter um grande
séquito abre intimeras possibilidades de trapaga; ndo s6 eles o adorardo, como o
defenderdo de seus inimigos e assumirdo voluntariamente o trabalho de atrair outros
para o seu novo culto. Este tipo de poder o elevard a uma nova esfera: vocé nao tera
mais de se esforcar, ou usar de subterftgios, para impor a sua vontade. Vocé é adorado
e ndo erra.

Talvez vocé ache que criar um séquito desses seja uma tarefa colossal, mas ela é
muito simples. Como seres humanos, temos uma necessidade desesperada de acreditar
em alguma coisa, qualquer coisa. Isto nos torna eminentemente crédulos:
simplesmente ndo suportamos longos periodos de duvidas, ou o vazio de nao se ter
algo em que acreditar. Baste que acenem na nossa frente com uma nova causa, um
novo elixir, um esquema para enriquecer rdpido, ou a tltima tendéncia tecnoldégica ou
movimento artistico que saltamos logo para morder a isca. Veja a histéria: as cronicas
das novas tendéncias e cultos que formaram massas de seguidores, s6 elas bastam para
encher uma biblioteca. Depois de alguns séculos, algumas décadas, alguns anos, alguns
meses, em geral tudo isso cai no ridiculo, mas na época pareceu tdo atraente, tdo
transcendental, tdo divino.

Sempre apressados para acreditar em alguma coisa, criamos santos e crengas do
nada. Nao desperdice essa credulidade: torne-se vocé mesmo um objeto de adoragao.
Faga com que as pessoas criem um culto ao seu redor.

Os grandes charlatdes europeus dos séculos XVI e XVII dominaram a arte da
criacdo de cultos. Ele viveram, como sabemos, numa época de grandes transformagdes:
a religido organizada estava em declinio, a ciéncia em ascensdo. As pessoas estavam
desesperadas para se reunir em torno de uma nova causa ou fé. Os charlatdes
comecaram mascateando elixires medicinais e atalhos alquimicos para a riqueza. Nas
réapidas passagens de cidade em cidade, eles originalmente focalizavam pequenos
grupos — até que, por acaso, tropecaram num fato real da natureza humana: quanto
maior o nimero de pessoas reunidas ao seu redor, mais facil era engana-las.

O charlatao subia numa plataforma de madeira (dai o termo “saltimbanco”) e
multiddes aflufam ao seu redor. Em grupo, as pessoas tomavam-se mais emotivas,
menos capazes de raciocinar. Se o charlatao tivesse falado com elas individualmente,
elas o teriam achado ridiculo, mas, perdidas na multidao, viam-se presas num estado
comum de éxtase. Era dificil para elas encontrar o distanciamento que d4 espaco para o
ceticismo. Qualquer deficiéncia nas idéias do charlatdo era encoberta pelo zelo da
massa. A paixdo e o entusiasmo apossavam-se da multiddo como por contagio, e elas
reagiam violentamente a quem quer que ousasse espalhar uma semente que fosse de
davida. Estudando conscientemente esta dindmica ao longo de décadas de experiéncia
e, espontaneamente, se adaptando as situagdes conforme elas iam acontecendo, os
charlatoes aperfeicoaram a ciéncia de atrair e conquistar multiddes, transformando-as
em seguidores e os seguidores, em culto.

O macete publicitario dos charlatdes hoje em dia pode parecer antiquado, mas
ainda existe entre nés milhares que continuam usando os mesmos métodos testados e
comprovados que seus antecessores aperfeicoaram séculos atrds, mudando apenas os
nomes dos seus elixires e modernizando a cara dos seus cultos. Encontramos estes
charlatdes contemporaneos em todas as areas da vida — negoécios, moda, politica, arte.
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Muitos deles, talvez, seguem a tradi¢do charlatd sem ter nenhum conhecimento
histérico, mas vocé pode ser mais sistematico e premeditado. Simplesmente siga as
cinco etapas da criagdo de um culto que nossos ancestrais charlatdes aperfeicoaram ao
longo dos anos.

Etapa 1: Seja Vago, Seja Simples. Para criar um culto vocé deve primeiro chamar
atencdo. Isto nao deve ser feito com agdes, que sdao muito claras e de facil compreensao,
mas com palavras, que sdo nebulosas e enganadoras. No inicio, seus discursos,
conversas e entrevistas devem incluir dois elementos: um, a promessa de algo
grandioso e transformador; e outro, a total indefinicdo. Estes dois elementos
combinados estimulardo os mais variados tipos de sonho nebuloso nos seus ouvintes,
que fardo as suas proprias conexdes e verao o que quiserem ver.

Torne atraente a sua indefini¢do, use palavras de grande ressondncia mas
significado obscuro, palavras cheias de calor e entusiasmo. Titulos sofisticados para
coisas simples sdo tteis, como sdo o uso de nimeros e a criacdo de novas palavras para
conceitos vagos. Tudo isso cria a impressdo de conhecimento especializado, dando a
vocé um verniz de profundidade. Para provar o que estou dizendo, tente tornar o
assunto do seu culto uma novidade, de forma que poucos o compreendam. Feita
corretamente, a combinagdo de promessas vagas, conceitos nebulosos mas atraentes, e
ardente entusiasmo alvorogam as almas das pessoas e um grupo se formard ao seu
redor.

Use um discurso vago demais, e vocé perdera a credibilidade. Ser especifico,
porém, é mais perigoso. Se vocé explica em detalhes os beneficios que as pessoas terdo
seguindo o seu culto, vocé terd de satisfazé-las.

Como um corolario a essa indefinicdo, o seu apelo deve também ser simples. A
maioria dos problemas das pessoas é de origem complexa: neuroses profundas, fatores
sociais inter-relacionados, raizes num passado distante excessivamente dificeis de
desemaranhar. Poucos, entretanto, tém paciéncia para lidar com isto: a maioria quer
uma solugdo simples para seus problemas. A capacidade de oferecer este tipo de
solucdo lhe dard um grande poder e aumentara o ntimero dos seus seguidores. Em vez
de explicagdes complicadas baseadas na vida real, volte as solugdes primitivas dos
nossos ancestrais, a velha medicina natural, as panacéias misteriosas.

Etapa 2: Enfatize os Elementos Visuais e Sensoriais, de Preferéncia aos
Intelectuais. Depois que as pessoas comecam a se congregar a sua volta, dois perigos
surgem naturalmente: o tédio e o ceticismo. O tédio fard as pessoas se afastarem, o
ceticismo lhes permitird um distanciamento para analisar mais racionalmente o que
vocé oferece, desfazendo a névoa que vocé engenhosamente criou e revelando o que
vocé realmente pensa. Vocé precisa distrair os entediados, portanto, e afastar os céticos.

A melhor maneira é fazer teatro, e outras coisas desse tipo. Cerque-se de luxo,
atordoe seus seguidores com o esplendor visual, encha os olhos deles com espetaculos.
Vocé ndo s6 impedird que eles vejam que suas idéias sdo absurdas, que o seu sistema
de crenga é falho, como chamara mais atengdo e atraird mais seguidores. Apele para
todos os sentidos: use incenso para as narinas, musica tranqtiilizadora para os ouvidos,
tabelas e graficos coloridos para os olhos. Vocé pode até fazer cécegas na mente,
usando talvez engenhocas tecnolégicas recentes para dar ao seu culto um verniz
pseudocientifico — desde que ndo faca ninguém pensar realmente. Use elementos
exoticos — culturas distantes, costumes estranhos — para criar efeitos teatrais, e fazer
os incidentes mais banais e corriqueiros parecerem indicios de algo extraordinario.

Etapa 3: Copie as Formas da Religido Organizada para Estruturar o Grupo. Seu
séquito estd crescendo, é hora de organiza-lo. Descubra um jeito ao mesmo tempo
alegre e agradavel. As religides organizadas hd muito tempo exercem uma
inquestionavel autoridade sobre um grande niimero de pessoas, e continuam assim na
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nossa era supostamente secular. E mesmo que a religido tenha perdido um pouco da
sua influéncia, suas formas ainda ecoam poder. As associagdes altivas e sagradas da
religido organizada podem ser infinitamente exploradas. Crie rituais para os seus
seguidores; organize-os hierarquicamente, nivelando-os em graus de santidade, e
dando-lhes nomes e titulos com matizes religiosos; peca-lhes sacrificios que encherao o
seu cofre e aumentardo o seu poder. Para enfatizar a natureza semi-religiosa do seu
grupo, fale e aja como um profeta. Vocé nao éum ditador, afinal de contas — vocé é um
sacerdote, um guru, um sabio, um xama, ou qualquer outro termo que dissimule o seu
verdadeiro poder nas brumas da religiao.

Etapa 4: Disfarce a Sua Fonte de Renda. O seu grupo cresceu, e vocé o estruturou
como uma igreja. Seus cofres estdo comecando a se encher com o dinheiro dos seus
fiéis. Mas vocé nao deve parecer muito avido de dinheiro e do poder que ele traz. E
neste momento que vocé precisa disfarcar a sua fonte de renda.

Seus seguidores querem acreditar que, acompanhando vocé, tudo de bom lhes
caira no colo. Cercando-se de luxo vocé se torna prova da estabilidade do seu sistema
de crenga. Nao revele jamais que a sua riqueza vem édo bolso deles; pelo contrério,
faca parecer que ela se origina da autenticidade dos seus métodos. Eles imitardao todos
os seus movimentos acreditando que alcangardo os mesmos resultados, e nesse afa nao
perceberdo que a sua riqueza é puro charlatanismo.

Etapa 5: Estabeleca uma Dindmica Noés-versus-eles. O grupo agora é grande e
estd prosperando, um ima atraindo uma quantidade cada vez maior de particulas. Mas
se vocé nao prestar a atencdo, vem a inércia, e o tempo acrescido do tédio
desmagnetiza o grupo. Para manter unidos os seus seguidores, vocé agora deve fazer o
que todas as religides e sistemas de crengas fizeram: criar uma dindmica nés-versus-
eles.

Primeiro, certifique-se de que seus seguidores acreditam que participam de um
clube exclusivo, unidos por uma mistura de objetivos comuns a todos. Depois, para
reforcar esta unido, crie a idéia de um inimigo traicoeiro disposto a acabar com vocés.
Existe um exército de infiéis que farao tudo para deter vocé. Qualquer forasteiro que
tentar revelar a natureza charlatd do seu sistema de crenca pode agora ser descrito
como um membro desta forga traicoeira.

Se vocé ndo tiver inimigos, invente um. Achando um judas para malhar, seus
seguidores ficardo mais unidos e coesos. Eles tém uma causa em que acreditar, a sua, e
infiéis para destruir.

Lembre-se: as pessoas nado estdo interessadas na verdade sobre a mudanca. Elas
nao querem ouvir dizer que ela é resultado de muito esforco, ou foi motivada por
coisas banais como exaustao, tédio ou depressao. Elas morrem de vontade de acreditar
em algo romantico, do outro mundo. Querem ouvir falar de anjos e experiéncias
extracorporais. Agrade-as. Fale da origem mistica de alguma mudanca pessoal,
envolva-a em cores etéreas, e ao seu redor se formard um grupo cultuando-o. Adapte-
se as necessidades das pessoas: o0 messias deve espelhar os desejos dos seus seguidores.
E mire sempre bem alto. Quanto maior e mais ousada a sua ilusao, melhor.

Num grupo, o desejo de unido social, mais antigo do que a prépria civilizacao,
anseia para ser despertado. Este desejo pode ser subordinado a uma causa unificadora,
mas por baixo existe uma sexualidade reprimida que o charlatao sabe muito bem como
explorar e manipular.

E isso o que Mesmer nos ensina: nossa tendéncia a duvidar, o distanciamento
que nos permite racionalizar, acaba quando nos reunimos em grupo. O calor e o efeito
contagiante do grupo vence o ceticismo do individuo. Este é o poder que vocé
conquista criando um culto. Além disso, brincando com a sexualidade reprimida das
pessoas, vocé as leva a ver a exaltacdo dos seus sentimentos como sinal da sua forca
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mistica. Vocé adquire um poder imenso trabalhando com a insatisfacdo das pessoas no
seu desejo de uma espécie de unidade promiscua e paga.

Lembre-se também de que os cultos mais eficazes misturam religido com ciéncia.
Pegue a tendéncia ou modismo tecnolégico mais recente e misture-os a uma causa
nobre, uma fé mistica, uma nova forma de curar. As interpretagdes que as pessoas vao
dar para o seu culto hibrido crescerdo vertiginosamente, e elas lhe atribuirdo poderes
que vocé nunca imaginou dizer que tem.

“O charlatdo adquire o seu grande poder abrindo simplesmente uma possibilidade para os
homens acreditarem naquilo em que jd acreditam... Os crédulos ndo conseguem se manter
distantes, eles se aglomeram em torno do milagreiro, entram na sua aura pessoal, entregam-se a
ilusdo solenemente, como gado.”

Grete de Francesco

“Os homens sdo tio simplorios, e tao dominados por suas necessidades imediatas, que um
mentiroso sempre encontrard muitos prontos para serem enganados.”
Nicolau Magquiavel, 1469-1527

O INVERSO

Uma das razdes para a criacdo de um séquito é que, em geral, é mais facil
enganar um grupo do que um individuo, e vocé fica com muito mais poder. Isso,
entretanto, é perigoso: se num determinado momento o grupo perceber o que vocé esta
fazendo, vocé nao se vera diante de uma alma iludida, mas de uma multiddo irada que
o estracalhard tdo avidamente quanto o seguiu antes. Os charlatdes enfrentavam
constantemente este risco, e estavam sempre prontos para se mudar para outra cidade
quando se tornava evidente que seus elixires ndo funcionavam e suas idéias eram uma
impostura. Se demorassem, pagavam com a vida. Brincando com as multiddes, vocé
brinca com fogo, e deve ficar de olho sempre, a espreita de lampejos de davida, nos
inimigos que colocardo a multidao contra vocé. Quando se brinca com as emogdes de
uma multiddo, é preciso saber se adaptar, afinando-se constantemente com os humores
e desejos do grupo. Use espides, mantenha-se informado e no controle, e de malas
prontas.

Por isso, talvez vocé prefira lidar com as pessoas individualmente. Isolando-as
do seu ambiente normal, vocé pode conseguir o mesmo efeito de quando as coloca
num grupo — elas ficam mais suscetiveis a sugestdes e intimidagdes. Escolha o otdrio
certo e, se ele acabar percebendo o que vocé faz, pode ser mais facil fugir dele do que
de uma multidao.
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LEI 28
SEJA OUSADO

Inseguro quanto ao que fazer, ndo tente. Suas davidas e hesitacdes contaminarao
os seus atos. A timidez é perigosa: melhor agir com coragem. Qualquer erro cometido
com ousadia é facilmente corrigido com mais ousadia. Todos admiram o corajoso,
ninguém louva o timido.

AUDACIA E HESITACAO: Uma Breve Comparagao Psicolégica

Audécia e hesitacdo despertam reagdes psicoldgicas diferentes em seus alvos: a
hesitacdo coloca obstaculos no seu caminho, a audicia os elimina. Quando vocé
compreender isso, verd que é essencial superar a sua timidez natural e praticar a arte
da ousadia. Estes sao alguns dos efeitos psicologicos mais pronunciados da audacia e a
timidez.

A Mentira Quanto Mais Ousada Melhor. Todos nés temos fraquezas e nossos
esforcos nunca sao perfeitos. Mas agir com audacia tem a magia de ocultar nossas
deficiéncias. Os trapaceiros sabem que, quanto maior a ousadia de uma mentira, mais
convincente ela é. A audéacia descarada torna a histdoria mais veridica, distraindo a
atengdo das suas incoeréncias. Ao colocar em pratica uma trapaga ou participar de
algum tipo de negociacdo, va mais longe do que planejou. Peca a lua e ficard surpreso
com a freqiiéncia com que a tera.

Os Ledes Rodeiam a Presa Hesitante. As pessoas tém um sexto sentido para as
fraquezas alheias. Se, num primeiro encontro, vocé demonstra a sua disposigdo de se
comprometer, de ceder e se retrair, vocé desperta o ledo até nas pessoas que nao estao
necessariamente sedentas de sangue. Tudo depende da percepcdo, e depois de visto
como aquele tipo que rapidamente se coloca na defensiva, que estd disposto a negociar
e ser doécil, vocé vai ser controlado sem misericordia.

Coragem Lembra Medo; Medo Lembra Autoridade. Um movimento corajoso faz
vocé parecer maior e mais poderoso do que é. Se for repentino, com a velocidade e a
dissimulacdo de uma serpente, inspira medo ainda maior. Ao intimidar com um
movimento corajoso, vocé estabelece um precedente; nos préximos encontros, as
pessoas ficardo na defensiva, com terror de um novo ataque.

Fazendo as Coisas Pela Metade e de Modo Desanimado Vocé Cava Mais Fundo a
Sua Sepultura. Se vocé comega a agir sem estar totalmente confiante, estard colocando
obstaculos no seu préprio caminho. Se surgir um problema vocé ficard confuso, vendo
opcdes onde elas ndo existem e criando, sem perceber, mais problemas ainda.
Recuando diante do cacador, a lebre timida cai mais rapidamente nas suas armadilhas.

A Hesitagdo Cria Lacunas, a Coragem as Desfaz. Quando vocé péra para pensar,
quando vocé hesita, cria uma lacuna que da aos outros tempo para pensar também.
Sua timidez contagia as pessoas com uma estranha energia, criando constrangimento.
A duvida surge de todos os lados.

A coragem desfaz essas lacunas. A rapidez de movimento e a energia da acgdo
nao dao aos outros espaco para duvidas e preocupagdes. Na seducdo, a hesitagao é
fatal — faz a sua vitima ter consciéncia das suas intengdes. O movimento corajoso
coroa de triunfo a sedugdo: ndo da tempo para reflexdes.

A Audécia Distingue Vocé do Rebanho. A coragem lhe da presenca e o faz
parecer maior. O timido se mistura com o papel de parede, o corajoso chama atencao, e
o que chama atengdo atrai poder. E impossivel desviar o olhar do audacioso — ficamos
ansiosos para ver qual serd o seu préoximo movimento.
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O desmesurado engana o olho humano. Distrai e nos assombra, e é tdo evidente
que ndo podemos imaginar que exista ali qualquer ilusdo ou fraude. Arme-se de
grandeza e coragem — estique as suas fraudes até onde puder, depois continue
esticando. Se sentir que o otdrio desconfia, faca como o intrépido Lustig: em vez de
recuar, ou baixar o prego, ele simplesmente o aumentou, pedindo e conseguindo um
suborno. Pedindo mais vocé coloca a outra pessoa na defensiva, vocé corta o efeito
prejudicial do compromisso e da davida, e a vence com a sua coragem.

O mundo esta cheio de homens que desprezam vocé, que temem a sua ambicdo e
protegem ciumentamente as suas areas cada vez menores de poder. Vocé deve
estabelecer a sua autoridade e conquistar o respeito, mas assim que os seus inimigos
perceberem a sua crescente audécia, vao agir para contrariar vocé.

Negocie com um inimigo e vocé estara lhe dando oportunidades. Um pequeno
compromisso torna-se o ponto de apoio para acabar com vocé. Um stbito movimento
audacioso, sem discussdes ou avisos, desfaz esses pontos de apoio, e aumenta a sua
autoridade. Vocé aterroriza os que duvidam e desprezam e conquista a confianca dos
muitos que admiram e glorificam quem tem coragem. medo dos grandes, desde o rei
da Franga até o imperador dos Habsburgo.

Quanto maior o alvo, mais atencao vocé chama. Quanto mais corajoso o ataque,
mas vocé se distingue na multiddo, e mais admirado sera. A sociedade esta repleta de
gente com idéias ousadas, mas sem estdmago para imprimi-las e publica-las. Dé voz ao
sentimento do publico — a expressdo de sentimentos em comum é sempre poderosa.
Procure o alvo mais evidente possivel, e dé o seu tiro mais audacioso. O mundo
gostara do espetdculo, e vocé dara ao pobre-diabo - isto é, vocé - gléria e poder, vida ou
morte.

Vocé deve praticar e desenvolver a sua ousadia. Encontrard freqiientemente
ocasides para usa-la. O melhor lugar para comegar quase sempre é o delicado mundo
das negociagdes, particularmente aquelas discussdes em que lhe pedem para fixar o
seu proprio preco. Quantas vezes nos desvalorizamos pedindo muito pouco? Quando
Cristévao Colombo propds que os espanhois financiassem a sua viagem para as
Américas, exigiu também, com insana ousadia, o titulo de “Grande Almirante dos
Oceanos”. A corte concordou. O preco que ele fixou foi o que recebeu — exigiu ser
tratado com respeito, e foi. Henry Kissinger também sabia que, nas negociacdes, fazer
exigéncias ousadas funciona melhor do que comegar com concessdes gradativas e
tentar satisfazer o outro. Coloque o seu prego la em cima e depois, como fez o conde
Lustig, suba mais ainda.

Compreenda: se a ousadia nado é natural, a timidez também ndo. Ela é um habito
adquirido, porque se quer evitar conflitos. Se vocé estd dominado pela timidez,
portanto, livre-se dela. O medo que vocé sente das possiveis conseqiiéncias de uma
ousadia ndo é proporcional a realidade, e de fato a timidez tem conseqiiéncias piores.
Seu valor é rebaixado e vocé cria um ciclo vicioso de dtavidas e desastres. Lembre-se: os
problemas criados por uma atitude ousada podem ser disfarcados, até remediados, por
uma ousa-dia ainda maior.

Eu certamente acho que é melhor ser impetuoso do que prudente, pois a sorte é uma mulher e é
preciso, se deseja domind-la, conquistd-la pela forca, e é visivel que ela se deixa dominar pelo
ousado de preferéncia ao que age friamente. E portanto, como uma mulher. ela é sempre amiga
dos jovens, pois sdo menos cautelosos mais ferozes e a dominam com mais auddcia.
Nicolau Magquiavel, 1469-1527
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Ponha-se a trabalhar sempre sem receio de imprudéncias. O medo do fracasso na mente de quem
age jd é, para o observador, evidéncia de fracasso... A¢oes sio perigosas quando ha divida
quanto a sua sensatez; seria mais seguro nao fazer nada
Baltasar Gracian, 1601-1658

COMO SER VITORIOSO NO AMOR
Mas com aqueles que tocam o seu coragdo, notei que vocé é timido. Esta qualidade pode afetar
uma burguesa, mas vocé deve usar outras armas para atacar o coragio de uma mulher do mundo
... Eu lhe digo em nome das mulheres: ndo hd uma so de nés que ndo prefira uma leve
indelicadeza a demasia consideragio. Os homens perdem mais coragoes pela falta de jeito do que
a virtude os salva. Quanto mais timido um amante se mostrar, mais o nosso orgulho se
preocupard em espiagd-lo; quanto mais respeito ele tiver pela nossa resisténcia, mais respeito
exigiremos dele. Gostariamos de dizer aos homens: “Ah, por piedade, ndo nos suponham tio
virtuosas: vocés nos forcam a exagerar...” Estamos continuamente lutando para esconder o fato
de que permitimos ser amadas. Coloque uma mulher em posicio de dizer que ela cedeu apenas a
uma espécie de violéncia, ou a uma surpresa: convenga-a de que vocé ndio a subestima, e eu
responderei por ela... Um pouco mais de coragem da sua parte deixaria os dois a vontade.
Lembre-se do M. De La Rochefoucauld lhe disse recentemente: “Um homem sensato apaixonado

pode agir como um louco, mas ele ndo deve nem pode agir como um idiota.”
LIFE, LETTERS. AND EPICUREAN PHILOSOPHY OF NINON DE LENCLOS, NINON
DE LENCLOS 1620-1705

O INVERSO

A ousadia ndo deve ser uma estratégia por tras de todas as suas acdes. E um
instrumento tatico, para ser usado no momento certo. Planeje e pense com
antecedéncia, e que o elemento final seja 0 movimento ousado que lhe dara o sucesso.
Em outras palavras, visto que a ousadia é uma reagdo aprendida, também se aprende a
controla-la e utiliza-la a vontade. Passar pela vida armado apenas de audécia seria
cansativo e também fatal. Vocé ofenderia muita gente, como provam os que nao
conseguem controlar a sua audécia.

A timidez ndo tem lugar no reino do poder; mas com freqiiéncia sera vantajoso
para vocé fingir que é timido. Ai, é claro, ndo se trata mais de timidez, mas de uma
arma ofensiva: vocé esta iludindo os outros exibindo uma timidez, para lhes mostrar as
suas garras corajosamente mais tarde.

LEI 29
PLANE]JE ATE O FIM

O desfecho é tudo. Planeje até o fim, considerando todas as possiveis
conseqiiéncias, obstaculos e reveses que possam anular o seu esforgo e deixar que os
outros fiquem com os louros. Planejando tudo até o fim, vocé ndo serda apanhado de
surpresa e sabera quando parar. Guie gentilmente a sorte e ajude a determinar o futuro
pensando com antecedéncia.

A maioria dos homens segue o coragdo, ndo a cabeca. Seus planos sdo vagos e,
diante de obstaculos, eles improvisam. Mas a improvisagdo o levara vocé até a proxima
crise e ndo substitui, jamais, a previsao das préximas etapas e o planejamento até o
final.

Existe um motivo muito simples para a maioria dos homens nao saber quando
sair do ataque. Eles ndo tém uma idéia concreta do seu objetivo. Obtida a vitdria, eles
querem mais. Parar — visar a um objetivo e ndo se desviar dele —parece quase
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inumano, de fato; porém, nada é mais importante para se manter o poder. Quem
exagera nos seus triunfos cria uma reacdo que inevitavelmente leva a um declinio. A
Unica solugdo é planejar a longo prazo. Prever o futuro com a mesma clareza dos
deuses no Monte Olimpo, que véem através das nuvens o desfecho de todas as coisas.

Segundo a cosmologia dos antigos gregos, os deuses teriam a visdo total do
futuro. Eles viam tudo que aconteceria, nos minimos e intrincados detalhes. Os
homens, por sua vez, eram vitimas do destino, prisioneiros do momento e das suas
emogdes, incapazes de ver além do perigo imediato. Heréis como Ulisses, capazes de
enxergar além do presente e planejar vérios passos com antecedéncia, pareciam
desafiar o destino, aproximar-se dos deuses na sua capacidade de determinar o futuro.
A comparacao continua valida — quem pensa com antecedéncia e, pacientemente,
conduz seus planos a realizagao parece ter um poder divino.

Como a maioria das pessoas estd presa demais ao momento para planejar com
este tipo de previsao, a capacidade de ignorar perigos e prazeres imediatos se traduz
em poder. E o poder de ser capaz de superar a tendéncia natural humana de reagir as
coisas conforme elas vao acontecendo, em vez de treinar dar um passo atras, imaginar
as coisas maiores tomando forma além do seu campo imediato de visdo. As pessoas, na
sua maioria, acreditam que tém consciéncia do futuro, que estdo planejando e
pensando com antecedéncia. Em geral, se iludem. Na verdade, o que elas fazem ¢é
sucumbir aos seus proprios desejos, ao que elas querem que o futuro seja. Seus planos
sdo vagos, baseados na imaginacao e ndo na realidade. Elas podem acreditar que estao
pensando em tudo até o fim, mas estdo na verdade focalizando apenas o final feliz, e se
iludindo com a forca do seu desejo.

Os perigos remotos, que avultam a distancia - se pudermos vé-los tomando
forma, quantos enganos evitariamos. Quantos planos abortariamos instantaneamente
se percebéssemos que, evitando um pequeno perigo, s6 fazemos cair em outro maior.
Ha tanto poder, ndo no que vocé faz, mas no que vocé nao faz — naquelas agdes tolas e
precipitadas de que vocé se abstém, antes que elas o metam em maiores confusdes.
Planeje todos os detalhes antes de agir — ndo permita que a indefinicdo dos seus
planos lhe cause problemas. Havera conseqiiéncias ndo previstas? Surgirdo novos
inimigos? Alguém vai tirar proveito do meu esforco? Finais infelizes sdo muito mais
comuns do que os felizes — ndo se deixe iludir pelo final feliz que vocé esta
imaginando.

As eleigdes de 1848 na Franca se resumiram a uma luta entre Louis Adolphe
Thiers, o homem da ordem, e o general Louis Eugéne Cavaignac, o agitador de direita.
Quando Thiers percebeu que tinha ficado inevitavelmente para tras nessa corrida,
procurou desesperado uma solucdo. Seu olhar caiu sobre Luis Bonaparte, sobrinho-
neto do grande general Napoledo, e um modesto representante no parlamento. Este
Bonaparte parecia meio imbecil, mas bastava o seu nome para elegé-lo num pais que
ansiava por um governante forte. Ele seria um marionete nas maos de Thiers e, no
final, seria empurrado para fora de cena. A primeira parte do plano funcionou
perfeitamente, e Napoledo foi eleito com grande vantagem. O problema foi que Thiers
nao previu um fato muito simples: o “imbecil” era, na realidade, um homem de
enormes ambigdes. Trés anos depois ele dissolveu o parlamento, declarou-se
imperador e governou a Franca por mais dezoito anos, para o horror de Thiers e o seu
partido.

O desfecho é tudo. E ele que determina quem fica com a gléria, o dinheiro, o
prémio. O seu desfecho deve ser cristalino, e vocé ndo deve perdé-lo de vista. Vocé
deve também descobrir como se livrar dos abutres que ficam rondando 14 em cima,
tentando sobreviver das carcacas da sua criacdo. E vocé deve prever as muitas crises
possiveis que o tentardo a improvisar. Bismarck venceu estes perigos porque planejou
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até o fim, manteve o curso em meio a todas as crises e jamais deixou que lhe roubasse a
gloria. Alcangado o seu objetivo, ele se encolheu como uma tartaruga no casco. Este
tipo de autocontrole é divino.

Quando vocé prevé vdrias etapas com antecedéncia, e planeja seus movimentos
até o fim, ndo serd mais tentado pela emogao ou pelo desejo de improvisar. Sua lucidez
o livrard da ansiedade e da indefinicdo que é a razdo basica de tantos deixarem de
concluir com sucesso as suas agdes. Vocé enxerga o desfecho e nado tolera desvios.

Ndo entrar € tiao mais ficil do que ter de sair! Devemos agir ao contrdrio do junco que, ao
primeiro despontar, langa uma haste longa e reta mas depois, como que exausto... faz virios nos
densos, indicando que ndo possui mais o vigor e o impulso original. E melhor comecar gentil e
trangiiilamente, poupando o folego para o embate e os golpes vigorosos para concluir o nosso
trabalho. No inicio, nds é que orientamos os negocios e 0s mantemos em 1osso poder; mas,
freqiientemente, uma vez colocados em agdo, sdo eles que nos guiam e nos arrastam.
Montaigne, 1533-1592

Veja o desfecho, nio importa o que esteja considerando. Com freqiiéncia, Deus. permite a um
homem um de felicidade para, em seguida, arruind-lo totalmente.
As Historias. Herodoto. Século 5 a.C.

Quem procura videntes para saber o futuro estd se privando, inconscientemente, de uma
sugestdo interior mil vezes mais precisa do que qualquer coisa que eles possam dizer.
Walter Benjamin, 1892-1940

A experiéncia mostra que, prevendo com bastante antecedéncia os passos a serem dados, é
possivel agir rapidamente na hora de executd-los.
Cardeal Richelieu, 1585-1642

O INVERSO

Entre os estrategistas, j4 ¢ comum a idéia de que o seu plano deve incluir
alternativas e ter uma certa flexibilidade. Nao ha davida quanto a isso. Se vocé se
prende a um plano com muita rigidez, ndo serda capaz de lidar com as subitas
mudangas na sorte. Depois de examinar as possibilidades futuras e decidir qual é a sua
meta, vocé deve aumentar as alternativas e estar aberto a novos caminhos para chegar
até 1a.

A maioria das pessoas, no entanto, perde menos com o excesso de planejamento
e rigidez do que com a indefinicdo e a tendéncia a improvisar constantemente diante
das circunstancias. Portanto, ndo ha motivo para se cogitar no inverso desta Lei, pois
nada se ganha recusando-se a pensar no futuro e planejar tudo até o fim. Pensando
com bastante clareza e antecedéncia, vocé verd que o futuro é incerto e que deve estar
disposto a fazer adaptagdes. S6 um objetivo claro e um plano de longo alcance lhe dara
essa liberdade.
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LEI 30
FACA AS SUAS CONQUISTAS PARECEREM FACEIS

Seus atos devem parecer naturais e faceis. Toda a técnica e o esfor¢o necessarios
para sua execucao, e também os truques, devem estar dissimulados. Quando vocé age,
age sem se esforcar, como se fosse capaz de muito mais. Ndo caia na tentacdo de
revelar o trabalho que vocé teve - isso s6 despertara dividas. Ndo ensine a ninguém os
seus truques ou eles serdo usados contra vocé.

Como uma pessoa de poder, vocé deve pesquisar e praticar exaustivamente
antes de aparecer em publico, no palco ou outro lugar qualquer. Jamais exponha o suor
e o esforco por tras da sua pose. Ha pessoas que pensam que essa exposi¢do mostrara
que sdo honestas e diligentes, mas na verdade s6 parecerao mais fracas — como se
bastasse a prética e o esforco para qualquer um fazer o que elas fizeram, ou como se
nao estivessem a altura da tarefa. Guarde para vocé o seu esforco e os seus truques, e
parecera ter a graca e a facilidade de um deus. Ninguém jamais vé revelada a origem
do poder divino; sé se vé os seus efeitos.

A humanidade teve as suas primeiras noc¢des de poder com os primitivos
confrontos com a natureza — um relampago riscando o céu, uma suabita enchente, a
rapidez e ferocidade de um animal selvagem. Estas forcas ndo exigiam pensamento,
nem planejamento — elas nos assombravam com sua repentina aparicdo, sua
graciosidade, e seu poder sobre a vida e a morte. E este continua sendo o tipo de poder
que estamos sempre querendo imitar. Usando a ciéncia e a tecnologia recriamos a
velocidade e o poder sublime da natureza, mas falta alguma coisa: nossas maquinas
sdo barulhentas e desajeitadas, elas revelam o esforco que fazem. Até as melhores
criacOes da tecnologia ndo anulam a nossa admiragado por coisas que se movem rdpida
e facilmente. O poder que as criancas tém de nos fazer ceder as suas vontades vem de
um tipo de encanto sedutor que sentimos na presenca de uma criatura menos reflexiva
e mais graciosa do que nés. Nao podemos voltar a esse estado, mas se pudermos criar a
aparéncia deste tipo de facilidade, despertaremos nos outros a reveréncia primitiva que
a natureza sempre evocou na humanidade.

Um dos primeiros escritores europeus a expor este principio vinha de um dos
ambientes mais antinaturais, a corte renascentista. Em O livro do cortesao, publicado
em 1528, Baldassare Castiglione descreve os modos altamente elaborados e sofisticados
do perfeito cidadao palaciano. E no entanto, explica Castiglione, o cortesdo deve
executar esses gestos com o que ele chama de sprezzatura, a capacidade de fazer o que é
dificil parecer facil. Ele recomenda ao cortesdo que “pratique em tudo um certo descaso
que dissimula o talento artistico e torna o que se diz e o que se faz aparentemente
natural e facil”. Todos nés admiramos a realizacao de algum feito extraordinario, mas
se ele for natural e gracioso nossa admiracdo é dez vezes maior — “enquanto (...)
esforgar-se no que esta fazendo e (...) ndo fazer mistério disso revela uma extrema falta
de graca e faz com que tudo, ndo importa o seu valor, tenha um desconto”.

A idéia de sprezzatura vem principalmente do mundo da arte. Todos os grandes
artistas do Renascimento mantinham suas obras cuidadosamente em sigilo. S6 depois
de terminada, a obra-prima era mostrada ao publico. Michelangelo proibia até os papas
de verem o seu trabalho em andamento. O artista renascentista tinha sempre o cuidado
de fechar a porta de seus esttidios, seja para os patronos como para o publico em geral,
ndo por medo de imitagdes, mas porque a feitura da obra prejudicaria a magia do
efeito, e a sua estudada atmosfera de beleza fécil e natural.
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O pintor renascentista Vasari, que foi também o primeiro grande critico de arte,
ridicularizava as obras de Paolo Uccello, obcecado com as leis de perspectiva. O
esfor¢o de Uccello para melhorar a aparéncia de perspectiva era 6bvio demais nas suas
obras — suas pinturas ficavam feias e elaboradas, sobrecarregadas com o esforco que
ele fazia para conseguir os efeitos que desejava. Reagimos da mesma forma quando
vemos artistas representando de uma forma muito exagerada: o excesso de esforco
desfaz a ilusdo. Também nos deixa constrangidos. Os artistas calmos e graciosos, por
sua vez, nos deixam a vontade, dando a ilusdo de naturalidade e de serem eles
mesmos, mesmo se tudo que eles fazem implique muito trabalho e pratica.

A idéia de sprezzatura é relevante em todas as formas de poder, pois o poder
depende vitalmente das aparéncias e das ilusdes que vocé cria. Suas agdes em publico
sdo como obras de arte: devem agradar aos olhos, criar expectativas, até divertir.
Quando vocé revela o esfor¢co da sua criagcdo, torna-se mais um mortal entre tantos
outros. O que é compreensivel ndo inspira respeito — achamos que poderiamos fazer
igual se também tivéssemos tempo e dinheiro. Evite a tentagdo de mostrar como vocé é
brilhante —vocé é mais esperto ocultando os mecanismos do seu brilhantismo.

Ao aplicar este conceito a sua vida diaria, Talleyrand ampliou muito a sua aura
de poder. Nunca lhe agradou trabalhar demais, portanto fazia os outros trabalharem
por ele — espionando, pesquisando, fazendo minuciosas andlises. Com tanta forga
disponivel, ele mesmo nunca parecia se cansar. Quando seus espides revelavam que
uma determinada coisa estava para acontecer, ele a comentava socialmente como se
estivesse sentindo essa iminéncia. Conseqiientemente as pessoas achavam que ele era
clarividente. Suas declaracdes medulares e sua espirituosidade pareciam sempre
resumir uma situacdo perfeitamente, mas estavam baseadas em muita pesquisa e
raciocinio. Para quem estava no governo, inclusive o préprio Napoledo, Talleyrand
dava a impressao de um poder imenso — efeito que dependia totalmente da aparente
facilidade com que ele realizava suas proezas.

Existe um outro motivo para esconder seus atalhos e truques: se vocé deixa vazar
essas informagodes, estara dando aos outros idéias que poderdo usar contra vocé. Vocé
perde o beneficio do siléncio. Tendemos a querer que o mundo saiba o que fizemos —
queremos recompensar a nossa vaidade conquistando aplausos por nosso esforgo e
brilhantismo, e até mesmo queremos simpatia pelas horas que levamos para fazer a
nossa obra-prima. Aprenda a controlar esta tendéncia a dar com a lingua nos dentes,
pois o seu efeito serd quase sempre o oposto do esperado. Lembre-se: quanto mais
misteriosas as suas agdes, maior serd o seu poder. Vocé fica parecendo a tinica pessoa
capaz de fazer o que vocé faz — e a aparéncia de ser possuidor de um talento exclusivo
tem um poder imenso. Finalmente, como vocé consegue as coisas com graga e
facilidade, as pessoas acham sempre que, esforcando-se, vocé poderia fazer mais. Isto
desperta ndo s6 admiracdo, como um certo temor. Seus poderes sdo ilimitados —
ninguém sabe até onde eles chegarao.

Qualquer agdo [indiferenca], por mais banal que seja, ndo so revela a habilidade da pessoa mas
também, com muita freqiiéncia, a faz ser considerada maior do que é na realidade. Isto porque
leva os observadores a acreditar que o homem que faz as coisas tdo facilmente deve ser mais hibil
do que é na verdade.

Baldassare Castiglione, 1478-1529

Um verso [de um poema] nos tomard uma hora, talvez; Mas se ndo parecer a idéia de um
momento, O nosso coser e descoser terd sido iniitil.
Adam’s Curse, William Butler Yeats, 1865-1939
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Nio deixe que ninguém saiba exatamente do que vocé é capaz. O homem sabio ndo permite a
ninguém sondar fundo os seus conhecimentos e as suas habilidades, se quiser ser respeitado por
todos. Ele permite que sejam conhecidos, mas nio que sejam compreendidos. Ninguém deve
conhecer a extensio das suas habilidades, para ndo se desapontar. A ninguém ele dd
oportunidade de compreendé-las totalmente. Pois suposigoes e diividas quanto a extensdo dos
seus talentos evocam mais respeito do que saber precisamente até onde eles vio, para que sejam
sempre excelentes.

Baltazar Gracidn 1601-1658

O sdbio ndo diz o que sabe, o tolo ndo sabe o que diz
Provérbio Chinés

O INVERSO

O sigilo com que vocé envolve suas agdes deve aparentar despreocupacdo. O
zelo em esconder o seu trabalho cria uma impressao desagradédvel, quase parandica:
vocé esta levando o jogo muito a sério. Houdini tinha o cuidado de fazer o mistério dos
seus truques parecer um jogo, tudo era parte do espetaculo. Nao mostre o seu trabalho
antes de termina-lo, mas se vocé se esforcar demais para escondé-lo acabard como o
um louco,

Mantenha o seu bom humor.

H4 momentos também em que vale a pena revelar o esforco dos seus projetos.
Tudo depende do gosto da sua platéia, e da época em que vocé opera. P.T. Barnum
percebeu que o publico queria participar dos seus espetaculos e adorava entender os
seus truques, em parte, talvez, porque ao espirito democratico americano agradasse
desmascarar implicitamente quem ocultava das massas a origem do seu poder. O
publico também apreciava o humor e a honestidade do show-man. Barnum chegou ao
exagero de publicar as suas proprias mistificagdes na sua popular autobiografia, escrita
no auge da carreira.

Desde que a revelagdo parcial de truques e técnicas seja cuidadosamente
planejada e ndo resulte de uma necessidade incontroldvel de dar com a lingua nos
dentes, é o méximo da esperteza. D4 a platéia a ilusdao de ser superior e de participar,
mesmo que grande parte do que vocé faz ninguém veja.

LEI 31
CONTROLE AS OPCOES: QUEM DA AS CARTAS E VOCE

As melhores trapagas sdao as que parecem deixar ao outro uma opgdo: suas
vitimas acham que estdo no controle, mas na verdade sdo suas marionetes. Dé as
pessoas opgdes que sempre resultem favordveis a vocé. Force-as a escolher entre o
menor de dois males, ambos atendendo a seu propésito. Coloque-as num dilema: nao
terdo escapatoria.

Palavras como “liberdade”, “opg¢des” e ‘escolha” evocam possibilidades muito
além dos seus reais beneficios. Examinando bem, as nossas op¢des —no mercado, nas
urnas, rios empregos — tendem a ser incrivelmente limitadas: quase sempre trata-se de
escolher entre A e B, o resto do alfabeto ndo entra. No entanto, se houver a mais leve
miragem de opcao la longe, raramente tentamos ver as que faltam. N6s “escolhemos”
acreditar que o jogo é limpo, e que mantemos a nossa liberdade. Preferimos nao pensar
muito no alcance da nossa liberdade de escolha.

80



Essa falta de vontade de sondar a limitagdo das nossas opgdes vem do fato de
que liberdade em excesso gera ansiedade. A frase “opgdes ilimitadas” soa
infinitamente promissora, mas na verdade as opgOes ilimitadas nos deixariam
paralisados e perturbariam a nossa capacidade de optar. O nosso leque reduzido de
opgdes é confortavel.

Com isso, o esperto e o ardiloso ganham enormes oportunidades para trapacear.
Quem estd escolhendo entre duas alternativas acha dificil acreditar que estd sendo
manipulado ou enganado; ndo vé que vocé estd lhe permitindo uma pequena porcao
de livre-arbitrio em troca da imposicdo muito mais forte do seu préprio arbitrio.
Definir um leque estreito de opgdes, portanto, deve sempre fazer parte das suas
trapacas. Existe um ditado: O passaro que entra na gaiola por sua livre vontade canta
melhor. Estas sdo algumas das formas mais comuns de “controle de opgdes”:

Disfarce as Opgcoes. A técnica preferida de Henry Kissinger. Como secretario de
Estado do presidente Richard Nixon, Kissinger se considerava mais bem informado do
que o seu chefe, e acreditava que na maioria das situacdes era capaz de decidir melhor
sozinho. Mas, se tentasse determinar a politica, ofenderia ou quem sabe irritaria um
homem notoriamente inseguro. Assim, Kissinger sugeria trés ou quatro opcdes de acao
para cada situagdo, e as apresentava de tal forma que a sua preferida sempre parecia
ser a melhor comparada com as outras. Seguidas vezes, Nixon mordeu a isca, jamais
desconfiando que estava sendo induzido por Kissinger. Era um artificio excelente para
usar com o mestre inseguro.

Force o Resistente. Um dos principais problemas enfrentados pelo Dr. Milton H.
Erickson, pioneiro da terapia pela hipnose na década de 1950, era a recaida. Seus
pacientes pareciam estar se recuperando rapidamente, mas a aparente suscetibilidade a
terapia mascarava uma profunda resisténcia: eles voltavam logo aos hébitos antigos,
culpavam o médico e ndo o procuravam mais. Para evitar isso, Erickson comegou a
mandar que alguns pacientes tivessem uma recaida, que comegassem a se sentir tdo
mal quanto na hora em que vieram procura-lo — que voltassem para a estaca zero.
Diante desta opgdo, os pacientes em geral “escolhiam” evitar a recaida — o que, é
claro, era exatamente o que Erickson queria.

Esta é uma boa técnica para usar com criangas e outras pessoas voluntariosas que
gostam de ser do contra: force-as a “escolher” o que vocé quer que elas facam,
aparentando preferir o contrario.

Altere o Tabuleiro do Jogo. Na década de 1860, John D. Rockefeller decidiu criar
um monopolio do petréleo. Se ele tentasse comprar as empresas menores, iam saber o
que ele estava fazendo e reagiriam. Em vez disso, ele comecou comprando
secretamente as companhias de estradas de ferro que transportavam petréleo. Mais
tarde, quando tentava comprar uma determinada empresa e encontrava resisténcia, ele
lembrava que ela dependia das linhas de trem. Recusando-se a fazer o transporte, ou
simplesmente aumentando as taxas, ele poderia arruinar o negdcio deles. Rockefeller
alterou o tabuleiro do jogo de tal forma que aos pequenos produtores de petrdleo s6
restaram as opgdes que ele lhes oferecia.

Nesta tética, seus adversarios sabem que estdo sendo forcados, mas ndo importa.
A técnica funciona com aqueles que resistem a qualquer custo.

Opgoes Reduzidas. O marchand do século XIX, Ambroise Vollard, aperfeicoou
esta técnica.

Os clientes vinham a loja de Vollard ver alguns Cézannes. Ele mostrava trés
quadros, esquecia de dizer o prego e fingia cochilar. Os visitantes tinham de sair sem
ter decidido nada. Em geral voltavam no dia seguinte para ver os quadros novamente,
mas ai Vollard mostrava obras menos interessantes, fingindo achar que eram as
mesmas da véspera. Os clientes desconcertados examinavam as novas ofertas, e iam
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embora para pensar melhor e voltar depois. Mais uma vez a cena se repetia: Vollard
mostrava quadros de qualidade ainda mais inferior. Finalmente os compradores
percebiam que era melhor pegar o que ele estava mostrando porque amanha poderiam
ter de se satisfazer com algo pior, talvez até mais caro.

Uma variagdo desta técnica é elevar o preco todas as vezes que o comprador
hesitar, adiando a decisdao para o dia seguinte. E uma excelente tatica de negociacdo
com os indecisos cronicos, que vao achar que é melhor comprar hoje do que esperar até
amanha.

O Homem Fraco a Beira do Precipicio. Os fracos sao os mais faceis de manobrar
controlando suas opgdes. O cardeal de Retz, o grande agitador do século XVII, serviu
como assistente extra-oficial do duque de Orleans, que era notoriamente indeciso. Era
uma luta constante tentar convencer o duque a agir — ele hesitava, pesava as opcoes e
aguardava até o ultimo momento, provocando tlceras nas pessoas que viviam a sua
volta. Mas Retz descobriu um jeito de lidar com ele: descrevia todos os tipos de
perigos, exagerando-os ao maximo, até que o duque visse abismos se abrindo em todas
as direcdes exceto uma: a que Retz o estava forcando a seguir.

Esta tatica é semelhante a de “Disfarcar as Opgdes”, mas com os fracos vocé
precisa ser mais agressivo. Trabalhe com as emogdes deles — use o medo e o terror
para forga-los a tomar uma atitude. Tente a razdo e eles sempre encontrardo um jeito
de deixar para depois.

Irmaos no Crime. Esta é uma técnica tradicional de trambicagem: vocé atrai suas
vitimas para algum esquema criminoso, criando entre vocés um vinculo de sangue e
culpa. Eles participam da sua fraude, cometem um crime (ou acham que cometem), e
sdo facilmente manipulados. Serge Stavisky, o grande trambiqueiro francés da década
de 1920, envolveu o governo de tal forma nas suas fraudes e trapagas que o Estado nao
ousou processd-lo e “escolheu” deixa-lo em paz. E mais sensato envolver nas suas
fraudes aquela pessoa que mais podera prejudicéd-lo se vocé falhar. Esse envolvimento
pode ser sutil — a simples suposicdo de estarem envolvidos estreitara suas opgdes e
comprard o seu siléncio.

As Garras de um Dilema. Esta idéia foi demonstrada na famosa marcha sobre a
Georgia do general William Sherman, durante a Guerra Civil Americana. Embora os
confederados soubessem em que direcdo Sherman estava indo, eles nunca sabiam se
ele atacaria pela direita ou pela esquerda, pois ele dividia seus exércitos em duas alas
— e, desviando-se de uma, eles enfrentavam a outra. Esta é uma técnica cldssica usada
pelos advogados nos julgamentos: o advogado leva as testemunhas a decidir entre
duas explicacdes possiveis para o que aconteceu, ambas fragilizando a sua histéria.
Elas tém de responder as perguntas do advogado, mas tudo que dizem as incrimina. A
chave para este movimento é atacar rapidamente: ndo deixar que a vitima tenha tempo
para pensar numa escapatéria. Enquanto tentam resolver o dilema, cavam o préprio
tamulo.

Compreenda: Na luta contra os seus rivais, em geral é necessirio que vocé os magoe. Se voceé for
nitidamente o agente da punigdo deles, espere um contra-ataque — espere a vinganga. Se, 1o
entanto, eles acharem que sdo eles mesmos os agentes do seu proprio infortiinio, vio se submeter
quietos. Quando Ivan, o Terrivel, trocou Moscou por uma cidadezinha no campo, os cidaddos
que lhe pediram para voltar concordaram com sua exigéncia de poder absoluto. No futuro, eles
se ressentiram menos com o terror que ele desencadeou por todo pais, porque, afinal de contas,
eles é que lhe tinham dado esse poder. Por isso, é sempre bom deixar que a vitima escolha o
veneno, e dissimular ao maximo que é voce quem estd lhe oferecendo. Pois as feridas e todos os
outros males que os homens infligem a si proprios espontaneamente, e por sua livre escolha, sdo
a longo prazo menos dolorosos do que os infligidos por outras pessoas.
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Nicolau Magquiavel, 1469-1527

O MENTIROSO
Era uma vez, na Arménia, um rei que, sentindo-se num estranho estado de espirito e precisando
se divertir um pouco, enviou arautos por todo reino proclamando o seguinte: "Oucam todos!
Aquele que provar ser o maior mentiroso da Arménia receberd uma magd de ouro das maos de
Sua Majestade, o Rei!” Gente de todas as cidades e aldeias, de todos os niveis e condigoes,
principes, mercadores, fazendeiros, sacerdotes, ricos e pobres, altos e baixos, gordos e magros
vieram em miiltiddo ao paldcio. Nao faltavam mentirosos naquela terra, e cada um contou a sua
mentira ao rei. Governantes, entretanto, estio acostumados cotn todos 05 tipos de mentira, e
nenhuma daquelas conveticeu o rei de que era a melhor. Ele comegou a se cansar com este tiovo
esporte e jd estava pensando em cancelar a competicdo sem declarar um vencedor, quando
apareceu diante dele um homem pobre esfarrapado, carregando debaixo do braco uma grande
anfora de barro. “O que posso fazer por vocé?”, perquntou Sua Majestade. " Senhor!" disse o
homem, ligeiramente espantado. " Sem diivida, ndo se recorda? Deve-me um pote de ouro e vim
pegd-lo" "Vocé é um grande mentiroso!" exclamou o rei. “Nao lhe devo nada!” "Um grande
mentiroso, eu sou?”, disse o homem pobre. “Entdo me dé a maga de ouro!". O rei, percebendo
que 0 homem estava tentando lhe passar a perna, "Ndo, ndo! Vocé ndo é mentiroso!” " Entdo. me
dé o pote de ouro que me deve, senhor" disse 0 homem. O rei se viu num dilema, e lhe entregou a
macd de ouro.
CONTOS E FABULAS DO FOLCLORE ARMENIO-CHARLES DOWNING, 1993

O INVERSO

O controle das opgdes tem um s6 proposito: despista-lo como agente de poder e
punicdo. A tatica funciona melhor, portanto, com aqueles cujo poder é fragil, que sao
incapazes de agir abertamente sem despertar suspeitas, ressentimento e raiva. Até
como regra geral, raramente é sensato ser visto exercendo o poder de maneira direta e
prepotente, ndo importa o quanto vocé seja seguro ou importante.

Por outro lado, ao limitar as op¢des dos outros vocé as vezes limita as suas. Ha
situacOes em que é mais vantajoso deixar seus rivais com mais liberdade: vendo-os
agir, vocé tem 6timas oportunidades para espionar, reunir informagdes e planejar suas
fraudes. Um banqueiro do século XIX, James Rothschild, gostava deste método: ele
sabia que se tentasse controlar os movimentos dos adversarios perderia a chance de
observar as suas estratégias e planejar uma acdo mais eficaz. Quanto mais liberdade ele
lhes dava a curto prazo, mais poderia impor a sua vontade a longo prazo.

LEI 32
DESPERTE A FANTASIA DAS PESSOAS

Em geral evita-se a verdade porque ela é feia e desagradavel. Nao apele para o
que é verdadeiro ou real se ndo estiver preparado para enfrentar a raiva que vem com
o desencanto. A vida é tdo dura e angustiante que as pessoas capazes de criar romances
ou invocar fantasias sdo como oasis no meio do deserto: todos correm até la. H4 um
enorme poder em despertar a fantasia das pessoas.

Tal é o poder das fantasias que tomam conta de nds, especialmente em épocas de
escassez e declinio. As pessoas raramente acreditam que a origem dos seus problemas
é a sua propria iniqiiidade e estupidez. A culpa é sempre de alguém ou alguma coisa
externa — o outro, o mundo, os deuses —e, portanto, a salvagdo também vem de fora.
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Para conquistar o poder, vocé tem de ser fonte de prazer para as pessoas que o
cercam — e o prazer vem de brincar com as fantasias dessas pessoas. Nao lhes prometa
uma melhoria gradual por meio do trabalho drduo; pelo contrario, prometa-lhes a lua,
a grande e subita transformacao, o pote de ouro.

A fantasia ndo atua sozinha. Ela exige a rotina como pano de fundo. E a opressao
da realidade que permite a fantasia enraizar-se e florescer. Na Veneza do século XVI, a
realidade era o declinio e a perda de prestigio. A fantasia correspondente descrevia
uma subita recuperacao das glérias passadas através do milagre da alquimia.

Quem consegue tecer com os fios da dura realidade uma fantasia tem acesso a
poderes incalculaveis. Na busca pela fantasia que vai dominar as massas, portanto,
fique de olho nas trivialidades que pesam tanto sobre todos nds. Ndo se distraia com os
retratos glamourosos que as pessoas fazem de si mesmas e das suas vidas; pesquise o
que realmente as aprisiona. Uma vez descobrindo isso, vocé tem a chave magica que
colocard em suas maos um grande poder.

Embora os tempos e as pessoas mudem, vamos examinar algumas das realidades
opressivas que nao mudam, e as oportunidades de poder que elas proporcionam:

- A Realidade: A mudanca é lenta e gradual. Exige muito trabalho, um pouco de
sorte, uma quantidade razoavel de sacrificio pessoal e muita paciéncia.

- A Fantasia: Uma transformacdo repentina provocara uma mudanga total no
destino de uma pessoa, evitando o trabalho, a sorte, o sacrificio pessoal e a demora de
um s6 golpe fantastico.

Esta é a fantasia por exceléncia dos charlatdes que até hoje ficam nos rondando.
Prometa uma grande e radical mudanca — da pobreza para a riqueza, da doenca para
a satde, da miséria para o éxtase — e vocé tera seguidores.

O que fez o grande trambiqueiro alemdo do século XVI, Leonhard Thurneisser,
para se tornar médico da corte do principe de Brandenburgo sem nunca ter estudado
medicina? Em vez de receitar amputagdes, ventosas e purgativos de gosto ruim
(medicamentos da época), Thurneisser oferecia elixires adocicados e prometia
recuperacao imediata. Os cortesdos sofisticados, especialmente, queriam a sua solugdo
de “ouro potavel” que custava uma fortuna. Se vocé fosse atacado por uma doenga
inexplicadvel, Thurneisser consultava um horéscopo e receitava um talisma. Quem
resistia a essa fantasia — riqueza e bem-estar sem dor nem sacrificios!

- A Realidade: A sociedade tem cédigos e limites bem definidos. Nos
compreendemos estes limites e sabemos que temos que nos mover dentro dos mesmos
circulos familiares, dia e noite.

- A Fantasia: Podemos entrar num mundo totalmente novo, de codigos
diferentes e com a promessa de aventuras.

No inicio do século XVIII, toda a Londres se alvorocou com os boatos sobre um
estranho misterioso, um jovem chamado George Psalmanazar. Ele acabara de chegar
de uma terra que a maioria dos ingleses julgava fantéstica: a ilha de Formosa (hoje
Taiwan), na costa da China. A Universidade de Oxford contratou Psalmanazar para
ensinar a lingua que se falava naquela ilha; alguns anos depois ele traduziu a Biblia e,
em seguida, escreveu um livro — que se tomou logo um best -seller — sobre a histéria
e a geografia de Formosa. A realeza inglesa recebia prodigamente o jovem e ele, onde
quer que fosse, divertia seus anfitrides com histérias maravilhosas sobre a sua terra
natal e seus costumes bizarros.

Quando Psalmanazar morreu, entretanto, seu testamento revelou que ele era
apenas um francés com uma fértil imaginagdo. Tudo que ele contara sobre Formosa —
seu alfabeto, seu idioma, sua literatura, toda a sua cultura — era invencdo sua. Ele se
baseou na ignorancia de seus ouvintes para inventar uma complicada histéria que
satisfazia um desejo pelo que era estranho e exético. O rigido controle da cultura
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britanica sobre os perigosos sonhos das pessoas lhe deu uma oportunidade 6tima para
explorar as suas fantasias.

A fantasia com o exotico, é claro, passa também pela fantasia sexual. Mas nao
precisa chegar muito perto, porque o fisico perturba o poder da fantasia; ele pode ser
visto, agarrado, e depois se toma cansativo — o destino da maioria dos cortesaos. Os
encantos fisicos da amante s6 despertam o apetite do seu senhor por prazeres
diferentes, € uma nova beleza a ser adorada. Para dar poder, a fantasia deve
permanecer até certo ponto irrealizada, literalmente irreal. A dangarina Mata Hari, por
exemplo, que ficou famosa em Paris antes da Primeira Guerra Mundial, tinha uma
aparéncia bastante comum. Seu poder vinha da fantasia que ela criou sobre si mesma,
como uma mulher exética e estranha, impenetravel e indecifravel. O tabu com que ela
operava nao era tanto o sexo em si, mas o desrespeito aos c6digos sociais.

Outra forma de fantasia com o exético é simplesmente a esperanga de alivio para
o tédio. Os charlatdes adoram brincar com a opressdo do mundo do trabalho, com a
sua falta de aventura. Suas trapagas envolvem, digamos, a recuperacdao do tesouro
espanhol, com a possivel participagdo de uma atraente sefiorita mexicana e uma
conexao com o presidente de um pais sul-americano — qualquer coisa que ofereca um
alivio para a rotina.

- A Realidade: A sociedade é fragmentada e cheia de conflitos.

- A Fantasia: As pessoas podem se juntar numa unido mistica de almas.

Na década de 1920, o trapaceiro Oscar Hartzell ficou rico de repente com o velho
truque de Sir Francis Drake — que prometia basicamente a qualquer otério que tivesse
o sobrenome “Drake” uma boa parte do desaparecido “tesouro de Drake”, ao qual
Hartzell tinha acesso. Milhares de pessoas de todo o Meio-Oeste cairam no logro, que
Hartzell espertamente transformou numa cruzada contra o governo e todos que
tentassem impedir que a fortuna de Drake chegasse as maos de seus legitimos
herdeiros. Criou-se uma unido mistica dos oprimidos Drake, com encontros e comicios
exaltados. Prometa uma unido desse tipo e vocé conquistard muito poder, mas é um
poder perigoso que pode se voltar facilmente contra vocé. Esta é uma fantasia para
demagogos.

- A Realidade: Morte. Os mortos ndo voltam, ndo se muda o passado.

- A Fantasia: Uma suibita inversao deste fato intoleravel.

Esta trapaca tem muitas variagdes, mas exige grande habilidade e sutileza.

H& muito tempo que se reconhece a beleza e a importancia da arte de Vermeer,
mas seus quadros sdo poucos, e extremamente raros. Na década de 1930, entretanto,
comecaram a surgir Vermeer no mercado de arte. Chamaram especialistas para
conferir, e eles garantiram que eram auténticos. Possuir um destes novos Vermeer seria
o auge da carreira de um colecionador. Era como a ressurreicio de Lézaro:
curiosamente, Vermeer tinha ressuscitado. Alterou-se o passado.

S6 mais tarde se soube que os novos Vermeer eram obra de um falsario holandés
de meia-idade, um tal Han van Meegeren. E ele tinha escolhido Vermeer porque
compreendeu o mecanismo da fantasia: os quadros pareceriam reais exatamente
porque o publico e os especialistas também queriam muito acreditar que eram.

Lembre-se: a chave para a fantasia é a distancia. O que est4 distante fascina e
promete, parece simples e sem problemas. O que vocé esta oferecendo, portanto, deve
ser inalcangavel. Nao deixe que se torne opressivamente familiar; ¢ a miragem 14 longe,
que vai se afastando conforme o tolo se aproxima. Nao seja muito objetivo ao descrever
a fantasia — mantenha-a indefinida. Como um forjador de fantasias, deixe a vitima se
aproximar o bastante para ver e se sentir tentada, mantendo-a porém afastada o
suficiente para continuar sonhando e desejando.
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A mentira é um feitico, uma invengdo, que pode ser ornamentada como uma fantasia. Pode estar
revestida com idéias misticas. A verdade € fria, sobria, ndo tdo confortdvel de se assimilar. A
mentira é mais apetitosa. A pessoa mais detestivel do mundo é a que sempre fala a verdade,
nunca romanceia... Eu acho sempre mais interessante e lucrativo romancear do que dizer a

verdade.
Joseph Weil vulgo “The Yellow Kid”, 1875-1976

O FUNERAL DA LEOA
Tendo o ledo perdido subitamente a sua rainha, todos se apressaram a mostrar fidelidade ao
monarca oferecendo-lhe consolo. Mas infelizmente esses cumprimentos so esta vem deixando o
vitivo mais aflito. Noticiou-se por todo o reino a hora e o lugar do funeral, os oficiais receberam
ordem para ficar de prontiddo, dirigir a ceriménia e distribuir as pessoas sequndo seus
respectivos lugares na sociedade. Pode-se bem imaginar que ndo faltou ninguém. O monarca
deu vazdo a sua tristeza e toda a caverna, visto que ledes ndo tém outros templos, ressoava com
seus lamentos. Seguindo o seu exemplo, todos os cortesdos rugiram, em seus diferentes tons. A
corte é um lugar onde todos ficam tristes, alegres ou indiferentes de acordo com o principe
reinante; ou, se alguém ndo se sente assim, pelo menos tenta parecer que sente; todos procuram
imitar o senhor. Diz-se que uma so cabeca anima milhares de corpos, mostrando nitidamente
que 0s seres humanos ndo passam de mdaquinas. Mas voltemos ao nosso assunto. S6 o veado nio
chorava. Como ele era capuz disso, realmente? A morte da rainha era uma desforra pura ele; ela
havia estrangulado a sua esposa e o seu filho. Um cortesdo achou justo contar ao consternado
monarca, e até afirmou ter visto o veado rir. A ira de um rei, diz Salomdo, é terrivel,
principalmente a de um rei-ledo. “Miserdvel forasteiro!” Exclamou, “ousas rir quando todos a
sua volta se desfazem em lagrimas? Ndo sujaremos nossas garras reais com teu sangue profano!
Vingards, bravo lobo, a nossa rainha imolando esse traidor a sua augusta alma?” Ao que o
veado respondeu: ‘Senhor, jd ndo é mais hora de chorar, a tristeza aqui é supérflua. Vossa
reverenciada esposa acabou de aparecer para mim repousando sobre um leito de rosas; eu a
reconheci instantaneamente. "Amigo’. ela me disse, termine essa pompa fiinebre, faca cessar
essas lagrimas intiteis. Provei milhares de delicias nos campos Elisios, conversando com santos
como eu. Deixe que o desespero do rei permanega por uns tempos incontido, ele me gratifica."
Mal ele havia falado, quando alguém gritou: “Um milagre! Um milagre!” O veado, em vez de
ser punido, recebeu um belo presente. Deixe que o rei sonhe, tega-lhe elogios, e conte-lhe
algumas mentiras agraddveis e fantdsticas: por mais indignado que ele esteja com voce, engolird
a isca e fard de vocé o seu melhor amigo.
FABULAS, JEAN DE LA FONTAINE. 1621-1695

Se quiser contar mentiras que parecam veridicas, ndo conte a verdade na qual ninguém vai
acreditar.
IMPERADOR TOKUGAWA IEYASU DO JAPAO,
SECULO XVII

Nenhum homem precisa se desesperar para convencer 0s outros das suas hipoteses mais
extravagantes se tiver arte suficiente para apresentd-las em cores favordveis.
David Hume, 1711-1 776

O INVERSO

Se ha poder em despertar as fantasias das massas, também ha riscos. A fantasia
em geral tem um componente de jogo - o publico percebe mais ou menos que esta
sendo enganado, mesmo assim alimenta o sonho, se diverte e aprecia o afastamento
temporario da rotina que vocé estd lhe proporcionando. Portanto, ndo exagere - nao se
aproxime demais do ponto onde se espera que vocé produza resultados. Esse lugar
pode ser extremamente arriscado.

86



Uma ultima coisa: ndo cometa, jamais, o erro de achar que a fantasia é sempre
fantastica. Ela sem daivida contrasta com a realidade, mas a prépria realidade é as
vezes tao teatral e estilizada que a fantasia se torna um desejo por coisas simples. A
imagem que Abraham Lincoln criou para si mesmo, por exemplo, como um simples
advogado provinciano barbudo, fez dele o presidente do povo.

P. T. Barnum criou um ato de grande sucesso com Tom Thumb, um ando
travestido de lideres famosos do passado, como Napoledo, e os satirizava
maldosamente. O espetaculo agradava a todos, até a rainha Vitéria, porque apelava
para a fantasia da época: basta com os vaidosos governantes da histéria, o homem
comum é que sabe das coisas. Tom Thumb inverteu o modelo familiar de fantasia em
que o ideal é o que é estranho e desconhecido. Mas o ato continuava obedecendo a Lei,
pois a base era a fantasia de que o homem simples ndo tem problemas, e é mais feliz do
que o rico e poderoso.

Tanto Lincoln quanto Tom Thumb representaram o plebeu que se mantinha
cuidadosamente a distdncia. Se vocé jogar com essa fantasia, deve também ter o
cuidado de cultivar o distanciamento e ndo deixar que a sua persona “plebéia” se torne
familiar demais, ou ndo se projetard como fantasia.

LEI 33
DESCUBRA O PONTO FRACO DE CADA UM

Todo mundo tem um ponto fraco, uma brecha no muro do castelo. Essa fraqueza
em geral é uma inseguranga, uma emogao ou necessidade incontrolavel; pode também
ser um pequeno prazer secreto. Seja como for, uma vez encontrado esse ponto
nevralgico, é ali que vocé deve apertar.

LEI 34
SEJA ARISTOCRATICO AO SEU PROPRIO MODO: AJA COMO UM REI
PARA SER TRATADO COMO TAL

A maneira como vocé se comporta em geral determina como vocé é tratado: a longo
prazo, aparentando ser vulgar ou comum, vocé fard com que as pessoas O
desrespeitem. Pois um rei respeita a si proprio e inspira nos outros o mesmo
sentimento. Agindo com realeza e confianca nos seus poderes, vocé se mostra
destinado a usar uma coroa.
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LEI 35
DOMINE A ARTE DE SABER O TEMPO CERTO

Jamais demonstre estar com pressa - a pressa atrai a falta de controle de si
mesmo, e do tempo. Mostre-se sempre paciente, como se soubesse que tudo acabara
chegando até vocé. Torne-se um detetive do momento certo; fareje o espirito dos
tempos, as tendéncias que o levardo ao poder. Aprenda a despertar quando ainda nao
é hora, e atacar ferozmente quando for propicio.

LEI 36
DESPREZE O QUE NAO PUDER TER: IGNORAR E A MELHOR
VINGANCA

Reconhecendo um problema banal, vocé lhe da existéncia e credibilidade.
Quanto mais atengdo vocé der a um inimigo, mais forte vocé o torna; e um pequeno
erro as vezes se torna pior e mais visivel se vocé tentar conserta-lo. As vezes, é melhor
deixar as coisas como estdo. Se existe algo que vocé quer, mas ndo pode ter, mostre
desprezo. Quanto menos interesse vocé revelar, mais superior vai parecer.

LEI 37
CRIE ESPETACULOS ATRAENTES

Imagens supreendentes e grandes gestos simbdlicos criam uma aura de poder -
todos reagem a eles. Encene espetaculos para que os que o cercam, repletos de
elementos visuais interessantes e simbolos radiantes que realcem a sua presenga.
Deslumbrados com as aparéncias, ninguém notard o que vocé realmente esta fazendo.

LEI 38
PENSE COMO QUISER, MAS COMPORTE-SE COMO OS OUTROS

Se vocé alardear que é contrario as tendéncias da época, ostentando suas idéias
pouco convencionais e seus modos nao ortodoxos, as pessoas vao achar que vocé esta
apenas querendo chamar atencdo e se julga superior. Achardo um jeito de punir vocé
por faze-las se sentir inferiores. E muito mais seguro juntar-se a elas e desenvolver um
toque comum. Compartilhe a sua originalidade s6 com os amigos tolerantes e com
aqueles que certamente apreciardo a sua singularidade.
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LEI 39
AGITE AS AGUAS PARA ATRAIR OS PEIXES

Raiva e reagdes emocionais sdo contraproducentes do ponto de vista estratégico.
Vocé precisa se manter sempre calmo e objetivo. Mas, se conseguir irritar o inimigo
sem perder a calma, vocé ganha uma inegavel vantagem. Desequilibre o inimigo:
descubra uma brecha na sua vaidade para confundi-lo e é vocé quem fica no comando.

LEI 40
DESPREZE O QUE VIER DE GRACA

O que é oferecido de graga é perigoso - em geral é um ardil ou tem um obrigacao
oculta. Se tem valor, vale a pena pagar. Pagando, vocé se livra de problemas de
gratiddo e culpa. Também é prudente pagar o valor integral - com a exceléncia nao se
economiza. Seja prédigo com seu dinheiro e o mantenha circulando, pois a
generosidade é um sinal e um ima para o poder.

LEI 41
EVITE SEGUIR AS PEGADAS DE UM GRANDE HOMEM

O que acontece primeiro sempre parece melhor e mais original do que o que vem
depois. Se vocé substituir um grande homem ou tiver um pai famoso, terd de fazer o
dobro do que eles fizeram para brilhar mais do que eles. Nao fique perdido na sombra
deles, ou preso a um passado que nao foi obra sua: estabeleca o seu préprio nome e
identidade mudando de curso. Mate o pai dominador, menospreze o seu legado e
conquiste o poder com a sua prépria luz.

LEI 42
ATAQUE O PASTOR E AS OVELHAS SE DISPERSAM

A origem dos problemas em geral pode estar num tnico individuo forte - o
agitador, o subalterno arrogante, o envenenador da boa vontade. Se vocé der espaco
para essas pessoas agirem, outros sucumbirdo a sua influéncia. Nao espere os
problemas que eles causam se multiplicarem, ndo tente negociar com eles - eles sao
irredimiveis. Neutralize a sua influéncia isolando-os ou banindo-os. Ataque a origem
dos problemas e as ovelhas se dispersarao.
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LEI 43
CONQUISTE CORACOES E MENTE

A coergao provoca reagdes que acabam funcionando contra vocé. E preciso atrair
as pessoas para que queiram vir até vocé. A pessoa seduzida torna-se um fiel pedo.
Seduzem-se os outros atuando individualmente em suas psicologias e pontos fracos.
Amacie o resistente atuando em suas emocdes, jogando com aquilo de que ele gosta
muito ou teme. Ignore os coracdes dos outros e eles o odiarao.

LEI 44
DESARME E ENFURECA COM EFEITO ESPELHO

O espelho reflete a realidade, mas também ¢é a ferramenta perfeita para a ilusao.
Quando vocé espelha os seus inimigos, agindo exatamente como eles agem, eles ndo
entendem a sua estratégia. O Efeito Espelho os ridiculariza e humilha, fazendo com
que reajam exageradamente. Colocando um espelho diante das suas psiques, vocé os
seduz com a ilusdo de que compartilha os seus valores; ao espelhar as suas a¢des, vocé
lhes d4 uma licao. Raros sdo os que resistem.

LEI 45
PREGUE A NECESSIDADE DE MUDANCA, MAS NAO MUDE MUITA
COISA AO MESMO TEMPO.

Teoricamente, todos sabem que é preciso mudar, mas na pratica as pessoas sao
criaturas de habitos. Muita inovacao é traumatico, e conduz a rebeldia. Se vocé é novo
numa posicdo de poder, ou alguém de fora tentando construir a sua base de poder,
mostre explicitamente que respeita a maneira antiga de fazer as coisas. Se a mudanca é
necessdria faga-a parecer uma suave melhoria do passado.

LEI 46
NAO PARECA PERFEITO DEMAIS

Parecer melhor do que os outros é sempre perigoso, mas o que é perigosissimo é
parece néo ter falhas ou fraquezas. A inveja cria inimigos silenciosos. E sinal de asttcia
exibir ocasionalmente alguns defeitos, e admitir vicios inofensivos, para desviar a
inveja e parecer mais humano e acessivel. S6 os deuses e os mortos podem parecer
perfeitos impunemente.
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LEI 47
NAO ULTRAPASSE A META ESTABELECIDA; NA VITORIA APRENDA A
PARAR.

O momento da vitéria é quase sempre o mais perigoso. No calor da vitéria, a
arrogancia e o excesso de confianga podem fazer vocé avangar além da sua meta e, ao ir
longe demais, vocé conquista mais inimigos do que derrota. Nao deixe o sucesso lhe
subir a cabeca. Nada substitui a estratégia e o planejamento cuidadoso. Fixe a meta e,
ao alcancé-la, pare.

LEI 48
EVITE TER UMA FORMA DEFINIDA

Ao assumir uma forma, ao ter um plano visivel, vocé se expde ao ataque. Em vez
de assumir uma forma que o seu inimigo possa agarrar, mantenha-se maleavel e em
movimento. Aceite o fato de que nada é certo e nenhuma lei é fixa. A melhor maneira
de se proteger é ser tdo fluido e amorfo como a 4gua; ndo aposte na estabilidade ou na
ordem permanente. Tudo muda.
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