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»Ich schaffe nichts, ich besitze.“
Gordon Gekko im Film ,Wall Street”, 1987
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Vorwort
zur deutschen Ausgabe
2024

u Weihnachten 2022 erhielt ich eine herzliche Weihnachts-E-Mail
von Carl. Er wiinschte meiner Familie und mir alles Gute und
sprach Segenswiinsche fiir die Feiertage aus.

Die E-Mail war dhnlich wie jede andere frohe Botschaft zum Jahres-
ende, nur mit dem kleinen Icahn-Unterschied:

Es gab keine Moglichkeit, zu antworten, die besten Wiinsche zu er-
widern oder eine andere Form des Kontakts herzustellen. (Sie war als
»No-Reply-E-Mail“ aufgebaut.)

Es war, als ob Carl im Zeugenschutzprogramm wire.

Je mehr sich die Dinge dndern, desto mehr bleiben sie sich gleich.

Carl ist immer noch so klug, wie der Tag lang ist, aber wenn nicht
gerade ein unmittelbares finanzielles Ziel auf dem Spiel steht, zieht es der
grofle Investor vor, menschlichen Kontakt zu vermeiden - so wie er es
schon sein ganzes Leben lang getan hat.

Mit 87 Jahren ist er so, wie er immer war: ein Mann auf der Suche nach
immer mehr Milliarden, ohne dass es einen zwingenden Grund gibt, sie
zu sammeln.

Vor einigen Jahren bat mich Bloomberg, einen Nachruf auf Icahn fiir
das Fernsehen aufzunehmen. An einem warmen, sonnigen Tag kam ein
Kamerateam zu mir nach Hause, um das Interview zu fithren, angefiihrt
von einem Bloomberg-Journalisten.

Die letzte Frage brachte mich zum Nachdenken:

Bloomberg:

Was, wiirden Sie sagen, ist Carls Verméchtnis?

Stevens:

Ich muss sagen, dass er nichts von bleibendem Wert hinterlésst.

Er hat nie etwas erfunden. Er hat nie ein grofies Unternehmen



Vorwort

aufgebaut. Er hat nie, wie Steve Jobs zu sagen pflegte, ,eine Delle
in das Universum geschlagen®.

Carl hat schon immer finanzielle Rétsel gelost, vor allem, wie man aus
dem Unternehmen eines anderen einen Nutzen ziehen kann. Und er ist
immer noch damit beschiftigt. Und immer noch scharfsinnig, hartnickig
und grofartig darin.

Die Frage ist ,Warum?*, worauf Carl immer mit ,Warum nicht?“ ant-
worten wiirde.

Es ist interessant, dass mein Lebensweg dem von Carl insofern dhnelt,
als wir beide in Queens, NY, aufgewachsen und, nur um wenige Jahre
versetzt, in der kleinen Stadt Bedford, NY, gelandet sind. Auflerdem
standen Mitglieder meiner engeren Familie Carls Wall-Street-Umfeld
nahe (natiirlich kommt niemand Carl emotional nahe) und einer meiner
Soéhne ist in den hochsten Finanzkreisen titig.

Aber so nah wir uns auch geografisch waren, unser Familiensinn
konnte nicht unterschiedlicher sein. Fiir mich ist er alles. Fiir Carl hat
Geld diesen Stellenwert.

Eine interessante Frage, die mir oft gestellt wird, lautet: ,Wie baue ich
ein Vermogen auf, wie es Icahn getan hat? Kann ich das auch?“

Meine Antwort lautet: Ja, Sie kénnen es schaffen, aber der einzige Weg
dazu ist, IThr Wissen und Thren Mut zu sammeln und anzufangen. Begin-
nen Sie mit der Lektiire von Carls Fahrplan in diesem Buch. Beginnen Sie
damit, Thren eigenen Plan zu erstellen. Beginnen Sie damit, Thre erste
kluge Investition zu tétigen.

Beginnen Sie damit, dass Sie sich von nichts und niemandem aufhalten
lassen.

Erreichen Sie Thre erste Milliarde und schauen Sie sich dann um. Den-
ken Sie nach. Uberlegen Sie. Beurteilen Sie.

Und dann fragen Sie sich, ob Sie mehr wollen.

Mehr Milliarden oder mehr von den anderen Freuden, die das Leben
bietet.

10



Vorwarts:
Der Kampl, dieses Buch
7zu schreiben

s war im Friihjahr 1992, als Carl Celian Icahn zum ersten Mal auf

meinem Radar erschien. Ich kannte seine Heldentaten an der Wall

Street aus verschiedenen Nachrichtenberichten, aber es wurde
alles seltsam personlich, als ich die grofle schlaksige Gestalt, die ich im
Fernsehen gesehen hatte, durch den Stadtpark meiner Heimatstadt Bed-
ford, New York, laufen sah.

Meine Gedanken rasten.

,Ist dieser Mann, der in verblichenen Tennisshorts und einem zerknit-
terten Oberteil den Weinladen der Stadt betritt, ist das der geftirchtete
Corporate Raider, der Unternehmenspliinderer? Ist er nur ein Doppel-
ganger? Wenn es Icahn ist, was macht er dann hier im verschlafenen
Bedford?“

Ich wollte den Mann ansprechen, hielt mich aber zuriick, weil ich
dachte, dass es sich wahrscheinlich nur um einen weiteren Einwohner der
Stadt handelte, der kein Interesse an Icahn und auch keine Beziehung zu
ihm hatte. Dennoch schien der Anblick des Mannes einen Nerv zu treffen,
und als ich nach Hause zuriickkehrte, rief ich einen Nachbarn an, der mit
allen Angelegenheiten in Bedford vertraut war. Er antwortete sofort und
mit absoluter Gewissheit.

»Oh, ich bin sicher, das war Carl. Weifst du nicht, dass er hier wohnt?
Er hat ein grofies Grundstiick, ein paar Hundert Hektar bei Long Meadow.
Und die Kleidung, die aussieht, als hitte er darin geschlafen? Das ist typisch
Icahn.“

So nahm eine Odyssee ihren Lauf, die mit einem Besuch in Long
Meadow begann, als ich an den imposanten Eisentoren vorbeifuhr, die
meine Neugier auf den geheimnisvollen Mann weckten, der dahinter

lebte. Ich wollte wissen, wer er war, woher er kam, wie viel Reichtum er

11
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angehduft hatte und wie er es geschafft hatte, einer der reichsten Manner
Amerikas zu werden, und wiihlte mich daher durch das gesamte Materi-
al, das ich iiber Icahn finden konnte.

Ich entdeckte, dass er eine Art Spekulant war, ein Finanzgenie und ein
Tyrann, der es geschafft hatte, sich mit dem Unternehmensestablishment
anzulegen und dessen Mitglieder zu Mafinahmen zu zwingen, die sie
ablehnten. In praktisch jedem Fall errichteten diese Industriekapitine
eine Brandmauer aus Anwilten, um ihre Position zu schiitzen, und taten
alles, um Icahn einzuschiichtern, aber am Ende gaben sie nach oder fiig-
ten sich seinen Forderungen auf andere Weise, wodurch er Dutzende oder
Hunderte von Millionen Dollar verdiente. Ich begann, mir Icahn als einen
Rhodesian Ridgeback vorzustellen, der sich auf die Unternehmens-CEOs
stiirzte, seine Zdhne in ihre Halsvenen presste und sie wie seine Beute zur
Strecke brachte.

Das schriftliche Material zu seinen Geschiften war eher diinn gesét
und skizzenhaft, und am meisten faszinierte mich, dass es nichts tiber
seine Arbeitsweise zu erfahren gab, was Icahn ausmachte, woher er kam,
wer ihn unterstitzte, warum er in Bedford lebte, tiber sein Familienleben
(falls er eines hatte). In Anbetracht der Tatsache, dass er sich zu einer
wichtigen Kraft in der amerikanischen Wirtschaft entwickelte und ein
gefiirchteter Name in den Chefetagen war, erschien mir das Fehlen eines
detaillierteren Portrits des Mannes merkwiirdig.

Ein Zustand, den ich unbedingt 4ndern wollte.

Daher brachte ich seine Telefonnummer in Erfahrung und rief auf dem
Anwesen in Long Meadow an. Uberraschenderweise ging er selbst ans
Telefon.

»Carl, hier spricht Thr Nachbar aus Bedford, Mark Stevens.*

In der Stille konnte ich horen, wie er dachte: ,Wer zum Teufel ist Mark
Stevens?“

~Wenn es um die Pferde geht®, platzte Carl schliefllich deutlich irritiert
heraus, ,,dann ist meine Entscheidung endgiiltig. Keine Reitwege auf

meinem Grundstick.
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Der Kampf, dieses Buch zu schreiben

Bedford ist ein Paradies fiir Reiter und verfiigt iiber ein umfangreiches
Reitwegenetz. Es ist in der Stadt iiblich und ein Eckpfeiler der lokalen Eti-
kette, den Mitbiirgern von Bedford zu erlauben, durch fremde Grundstiicke
zu reiten. Aber Icahn halt nichts von Etikette, vor allem nichts von den
Regeln eines exklusiven WASP-Clubs [den Club der weifSen angelsichsischen
Protestanten], gegen den er sein ganzes Leben lang angekdmpft hat.

»Das hat nichts mit Pferden zu tun®, sagte ich. ,Nein, ich werde ein
Buch iiber Sie schreiben und dachte, das sollten Sie wissen. Und vielleicht
erlauben Sie mir, Sie zu interviewen.“

Wieder eine bleierne Stille. Ein Schweigen, das ich wie ein ungebetener
Gast iiber mich ergehen lief3.

»Auf gar keinen Fall®, erwiderte Icahn schlief3lich.

»Sie wollen mir kein Interview gewdhren?®

,Das ist nicht das, was ich meine.

»Wiirden Sie also so freundlich sein und mir erkldren, was Sie meinen?*

Ich wusste aus meinen frithen Recherchen, dass Icahn wohl kaum der
»freundliche® Typ war, aber ich spielte den Naiven, denn ich wusste, dass
es eine schwierige Verhandlung werden wiirde.

Icahn wurde zunehmend ungeduldig: ,,Sie verstehen nicht, was ich
sagen will ... wie auch immer Sie heifen.*

»Und was wollen Sie sagen?“

»Dass es kein Buch geben wird. Niemals. Nada. Schlagen Sie sich die
Idee aus dem Kopf.“

Zeit fir mich, den Raider zu spielen.

»Dairren Sie sich, Carl, sagte ich ruhig und sprach ihn absichtlich mit
seinem Vornamen an. ,,Ich schreibe Ihre Biografie, mit IThnen oder ohne
Sie.”

Schweigen. Dann eine Flamme spiirbaren Zorns von Mr. Icahn.

+Wenn Sie auch nur einen einzigen Satz schreiben, werde ich Sie so
gnadenlos und umfassend verklagen, dass Sie gezwungen sein werden,
Thre Mahlzeiten in Suppenkiichen einzunehmen.“

~Wow, wie nachbarschaftlich von Thnen, Carl.“

13



Vorwarts

Ich wartete etwa zehn Sekunden, bevor ich ihm den ersten Schuss vor
den Bug setzte: ,,Also gut, ich hoffe, Sie kommen wenigstens zur Verlags-
party, wenn das Buch veréffentlicht wird.“

So begann ein fiinfmonatiger Kampf, in dem ich ohne Unterlass bedroht,
bis spit in die Nacht angerufen, auf unterschiedlichste Weise eingeschiich-
tert und vor rechtlichen Schritten gewarnt wurde. Aber zwei Dinge waren
unumstofllich: Ich war entschlossen, das Buch zu schreiben, und Icahn
war entschlossen, mich daran zu hindern.

Inmitten dieses Spektakels hatte ich bereits begonnen, eine ganze Rei-
he von Wall-Street-Akteuren zu interviewen — Anwalte, Investment-
banker, Arbitragehdndler und Stimmrechtsberater —, von denen viele
wenig oder gar nichts fiir Icahn ibrig hatten. Tatsdchlich verabscheuten
sie ihn, sei es aus Eifersucht oder wegen seiner riicksichtslosen Taktiken.

Wie ein M&A-Chef es ausdriickte:

»Carls Lebenstraum ist es, das einzige Feuerwehrauto in der Stadt zu
haben. Wenn dann dein Haus in Flammen steht, kann er dir noch den
letzten Penny aus der Tasche ziehen.“

Inmitten unserer Marathongespriche - die praktisch alle von Carl mit
einer Drohung nach der anderen eingeleitet wurden — machte ich ihm
klar, dass seine Seite der Geschichte niemals in die Erzdhlung einfliefSen
wiirde, wenn er nicht kooperieren wiirde. Da er sich aber sicher war, dass
er das Buch im Keim ersticken konne, schien dies sein Kalkiil nicht zu
andern.

Bis er mich eines Nachts um 2:43 Uhr anrief.

»Horen Sie, Stevens, warum machen wir das Buch nicht als Partner?“
Bingo. Ein Durchbruch. Dachte ich zumindest.

Carls Idee war es, eine Partnerschaftsvereinbarung zu treffen, in der er
sich verpflichten wiirde, {iber sein Leben zu berichten, und im Gegenzug
der Vorschuss und die Tantiemen im Verhaltnis 70:30 aufgeteilt wiirden,
wobei, raten Sie mal, wer Anspruch auf die 70 Prozent erhob? Natiirlich
war ich dagegen, und nach wochenlangem Ringen um eine ,faire* Ver-

einbarung kamen wir von 70/30 zu 65/35, dann zu 60/40, zu 58/42, zu
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55/45 und schliefllich zu der einzigen Aufteilung, der ich zustimmen
wiirde: 50/50.

Nachdem dies beschlossen war, beauftragte Carl seine Anwaltskanzlei,
alles in einem 37-seitigen Vertrag schriftlich festzulegen. Bei der Durch-
sicht dieses juristischen Wilzers fiel mir auf, dass die gesamte Vereinbarung
eine List des Mannes war, der wahrend seiner Princeton-Zeit einer der
besten Schachspieler auf dem Campus war.

Warum, dachte ich, sollte sich Icahn fiir Buchvorschiisse interessieren,
die - selbst wenn wir einen Bestseller hitten — nach seinen finanziellen
Maf3stiaben verschwindend gering wéren. Zuerst schob ich es auf Carls
unersittlichen Appetit auf jeden Dollar, den er beanspruchen konnte, aber
eines Abends, nachdem ich ihn in zwei Sdtzen Tennis mit 6:0, 6:0 besiegt
hatte und er beim Abendessen iiber seine Niederlage griibelte, stellte ich
die Verbindung her. Carl war nicht daran interessiert, irgendetwas mit
irgendjemandem zu teilen, zu keiner Zeit. Er wollte die Vereinbarung, die
ihm eingeschrinkte Genehmigungsrechte fiir das Manuskript einrdumte,
um das Buch hinauszuzégern, zu verdndern oder anderweitig sein ver-
tragliches Druckmittel zu nutzen, um es ganz und gar zu verhindern. Um
zu beweisen, dass er mich tatsachlich tiberlistet hatte und von Anfang an
recht hatte: Es wiirde keine Biografie geben.

Nach einem weiteren verlorenen Tennismatch in Long Meadow setzte
sich Carl mit mir zu unserem iiblichen Abendessen um 1 Uhr nachts in
seinem Haus zusammen. Ein karger Salat, kaltes Gemiise und Brathdahn-
chen, zubereitet von einer Haushalterin, die mit den Arbeitszeiten des
Hausherrn rund um die Uhr nur allzu vertraut war. Seltsamerweise hatte
Icahn das Anwesen von der Schauspielerin Jennifer O’Neill gekauft, die
von seinem préchtigen Herzstiick, einem steinernen englischen Herren-
haus, das direkt aus einem britischen Historienfilm a la ,Was vom Tage
ibrig blieb“ hitte stammen kénnen, begeistert war. Carl entschied sich
jedoch dafiir, das Haus leer stehen zu lassen und stattdessen in einem eher
charakterlosen Haus der oberen Mittelschicht zu leben, das er auf dem

Anwesen gebaut hatte, und vertraute mir an, dass ,,das Haus renovierungs-
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bediirftig ist, sechs Millionen Dollar oder so, und ich habe nicht die
Absicht, so viel Geld fiir die Renovierung eines Hauses auszugeben®. (Und
das von einem Mann, dessen Nettovermdgen damals mit 1,2 Milliarden
Dollar angegeben wurde.)

Nach dem Abendessen teilte ich Carl die Nachricht mit, von der ich
wusste, dass sie einen Wutanfall auslosen wiirde.

»1ch habe beschlossen, den Vertrag nicht zu unterschreiben, Carl - ich
schreibe das Buch allein.*

Icahn erzdhlte allerlei Unsinn, um seine wahren Absichten zu verschlei-
ern: Es wiirde Spafl machen, mit mir zusammenzuarbeiten, wir hitten
eine Abmachung, die juristische Arbeit habe ihn ein kleines Vermogen
gekostet, er miisse hart mit mir ins Gericht gehen, es wiirden mit Sicher-
heit Klagen folgen, das Buch wiirde nicht geschrieben werden - und so
weiter und so fort. Er war so aufgewiihlt, dass seine Proteste seine Frau
Liba weckten, zu der er bestenfalls ein eisiges Verhaltnis hatte, und die
ihn ermahnte: ,,Sprich leiser, Carl. Ich versuche zu schlafen.”

Ich wusste, dass eine von Carls effektivsten Fahigkeiten darin bestand,
Menschen zu zermurben (ein Einmannteam fiir chinesische Wasserfolter),
und dass er die ganze Nacht mit mir das Buch-Droh-Schachspiel spielen
wiirde, wenn ich es zuliefle — aber ich ignorierte das alles (was ihn verriickt
machte), verabschiedete mich und verlief3 den méchtigen, vor sich hin
murmelnden Finanzier.

Tatsache ist, dass ich mich unwiderruflich entschieden hatte: Egal wie
Carl schimpfte und tobte, drohte und schmeichelte, ich wiirde das Buch
nicht mit ihm machen. Ich wusste, dass es von entscheidender Bedeutung
war, vollige kreative Freiheit und journalistische Unabhdngigkeit zu haben,
und dass ich auf alles, was Carl mir in den Weg stellte, reagieren konnte
und wiirde.

Interessanterweise wandelte sich die Art und Weise, wie Carl anfangs
auf meine ,,Stiff Arm®-Verteidigung reagierte — der verschmahte Herr des
Universums, der seinen Willen durchsetzen wollte -, hin zu einem ver-

niinftigen, flexiblen und sogar sehr kooperativen Alter Ego. Nachdem er
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mir einen Monat lang die kalte Schulter gezeigt hatte (er weigerte sich,
Tennis zu spielen oder mit mir im ,,Nino’s“ zu essen, einem Lokal in
Bedford, das fiir seine clubdhnliche Atmosphire, aber sein miserables
Essen bekannt ist), rief er mich eines Sonntags um 9:30 Uhr mit einer
tiberraschenden Einladung an.

»Fangen wir an, Mark.*

Ich dachte, das sei einer seiner Schachziige.

»Anfangen womit?*

»Du willst das Buch schreiben, richtig.*

»Ich schreibe das Buch bereits, Carl.“

»Gut. Na schon. Aber du willst die Insidergeschichte ... oder hast du
deine Meinung gedndert?“

»Natiirlich nicht. Natiirlich will ich. Aber ohne Bedingungen, Carl.*

,Ich bitte nur darum, dass du fair bist.*

Carl hatte mir bei vielen Gelegenheiten gesagt, dass er nicht an das
Konzept der ,,Fairness” glaube. Nicht, wenn es ums Geschift ging.

~Wenn sich zwei Verhandlungspartner zusammensetzen, um eine
Losung zu finden, zum Beispiel die Aufteilung von 100 Millionen Dollar,
dann ist nach géngiger Meinung ein fairer Ansatz immer am besten:
idealerweise 50\50° hatte Icahn gesagt. ,, Aber ich will 100 Prozent. Warum
sollte ich mich mit weniger zufriedengeben?“

Diese Uberlegung hatte ich im Hinterkopf, nachdem ich die nun ge-
scheiterte Partnerschaft mit Carl ausgehandelt hatte. Dass er tber die
Aufteilung der Tantiemen verhandelte, war wahrscheinlich eine List, um
das eigentliche Ziel zu verschleiern, das Buch zu blockieren und so 100
Prozent zu erhalten.

Aber, wer hitte es gedacht: Als Carl sagte ,,Fangen wir an®, meinte er
es dieses Mal tatsiachlich ernst. Er hatte beschlossen, alles iiber seinen
Hintergrund, seine Motive, seine Ziele, seinen Antrieb, seine Fehden und
sogar einiges {iber sein Privatleben, seine enttduschende Ehe und seine
privaten Gefiihle gegeniiber seiner damaligen personlichen Assistentin

preiszugeben.
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Die Frage ist: ,Warum?“ Und obwohl mir die Antwort in den ersten
Monaten unserer offenen Gespriche - bei ,,Ninos®, in Long Meadow und
an der Kiiste in Palm Beach - entging, erkannte ich wéhrend der inten-
siven Gesprache und der Tiefe seiner Enthiillungen nach und nach, was
Carl motivierte. Der Mann, dem es nach aufSen hin vollig gleichgiiltig
war, was andere von ihm dachten, war wirklich daran interessiert, dass
ein unabhéngiger Autor eine Biografie iiber sein Leben verfasste, die von
der ganzen Welt gelesen wiirde.

Ich glaube, dieser Sturm der Eitelkeit hat niemand mehr tiberrascht als
Carl Icahn selbst.

Eine abschlieflende Bemerkung: Dieser Hygienefanatiker, dieser dis-
tanzierte, relativ lieblose Mann hat viele Eigenheiten, aber er ist bei Wei-
tem der kliigste Mensch, den ich je in meinem Leben kennenlernen

durfte. In diesem Buch ist das alles festgehalten.
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Dic milliardenschwere
Erlcuchtung

Einst war ich der reiche Onkel. Jetzt ist er der reiche Neffe.

Elliot Schnall

m Sommer 1979 reiste Carl Icahn, damals eine relativ fragwiirdige

Personlichkeit an der Wall Street mit einer kleinen Maklerfirma und

einem Héndchen fiir das Geldverdienen im Optionsgeschift, nach
Miami, um seine Mutter Bella und seinen Onkel Elliot Schnall zu besuchen.
Wihrend eines Abendessens mit Onkel Elliot, einem erfolgreichen Ge-
schéftsmann, der schon sein ganzes Leben lang ein Vorbild fiir Icahn war,
machte Carl eine verbliiffende Ankiindigung: Er wolle ein neues Unter-
nehmen griinden. Er wolle in unterbewertete Unternehmen investieren
und diese tibernehmen.

Fiir Schnall, einen schneidigen Salonléwen, der sich durch den Verkauf
einer Firma fiir Ringbiicher einen von Miiffiggang gepragten Lebensstil
mit Hausern in Palm Beach und Southampton leisten konnte, war die
Vorstellung, dass der junge Carl sich Hals iiber Kopf in ein riskantes
neues Abenteuer stiirzen wiirde, geradezu bedngstigend.

»Als Carl mir erzdhlte, dass er sich auf unterbewertete Unternehmen

konzentrieren wiirde, sagte ich: Was? Warum zum Teufel bleibst du nicht
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Kapitel 1

an der Wall Street — bei dem, was du kennst? Du willst bestimmt nicht an
der Leitung von Unternehmen beteiligt sein. Ich war an der Leitung von
zwei Unternehmen beteiligt und ich kann dir sagen, dass du diese Kopf-
schmerzen nicht brauchst.*

Fiir Schnall und fast alle anderen Amerikaner in den relativ unschul-
digen 1970er-Jahren bestand der Grund, ein Unternehmen zu kaufen,
darin, es zu leiten und aufzubauen und es eines Tages seinen Erben zu
hinterlassen. Als Carl Schnall bat, sich an seinem ersten Vorstof$ in ein
unterbewertetes Unternehmen - die in Ohio anséssige Tappan Company
- zu beteiligen, strdaubte sich derselbe Onkel, der Carl zuvor 400.000
Dollar fiir einen Sitz an der New Yorker Borse geliehen hatte. Schnall
lehnte Carls Antrag ab und sagte: ,,Zur Hélle damit. Ich ziehe nicht nach
Ohio.“ Schnall sah das so: ,Wenn man ein Unternehmen iibernehmen
wollte, musste man dort leben.*

Unbeirrt machte Icahn weiter und wiederholte, was eines der wichtigs-
ten Schlagworte der 1980er-Jahre werden sollte: ,,Unterbewertet. Unter-
bewertet. Unterbewertet.“ Dennoch kam er bei seinem potenziellen
Geldgeber nicht weiter, der eine Ubernahme nur unter dem Gesichtspunkt
der traditionellen Unternehmensbeteiligung betrachten konnte.

»Ich sagte zu Carl: Was zum Teufel willst du eigentlich mit Tappan
machen? Du weif3t doch gar nichts iiber Ofen. Ich weif3 sogar mehr als
du, denn ich habe einen besessen, und diese Tappan—Ofen sind lausig.*
Als Carl erwiderte, dass ich etwas verpassen wiirde, habe ich sofort zurtick-
geschossen und entgegnet: ;Tue ich nicht. Tappan ist nur ein lausiger Herd.*
Aber fiir Carl war es im Grunde genommen irrelevant, was das Unter-
nehmen produzierte. Das habe ich damals nicht verstanden.*

Entschlossen, eine weitere Meinung zu der Angelegenheit einzuholen,
wandte sich Schnall an einen Freund, der eine Schliisselrolle bei der Ent-
wicklung von Akquisitionsstrategien fiir den hochkaratigen Mischkonzern
Litton Industries gespielt hatte. Elliot erinnerte sich daran, dass Litton
den Kauf von Tappan in Erwégung gezogen hatte, und erkannte, dass die

Due-Diligence-Priifung des Unternehmens fiir Carl nun von unschitz-
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barem Wert sein konnte. Wie sich herausstellte, hatte die ehemalige Litton-
Fithrungskraft einige gute Ratschlége fiir den angehenden Ubernahme-
kiinstler.

»lappan ist ein mieses Unternehmen’, sagte er zu Schnall. ,Sagen Sie
Threm Neffen, er soll sich an die Wall Street halten, sonst verliert er sein
letztes Hemd.*

Als der pflichtbewusste Onkel dem verriickten Plan von Carl den - wie
er hoftte — Gnadenstof versetzte, stellte er stattdessen fest, dass die War-
nung tiberhaupt kein Gewicht hatte. Carls Antwort auf die Warnung von
Litton: ,Was zum Teufel wissen die denn schon?“

Wie sich herausstellte, nicht sehr viel. Bald darauf begann Icahn einen
Kampf um die Kontrolle von Tappan und schiichterte das Management
so sehr ein, dass ein weifler Ritter herbeigerufen wurde, um den ange-
schlagenen Haushaltsgeritehersteller aus den Fangen einer feindlichen
Ubernahme zu befreien. Aber Carl sollte sich als der grofle Gewinner
erweisen und einen Ertrag von 2,7 Millionen Dollar einfahren, da die
Tappan-Aktien mit einem Aufschlag auf Icahns Kaufpreis erworben
wurden.

Fiir Onkel Elliot war es eine Lektion, die er nie vergessen wiirde.

»Carl war noch ein junger Mann, und mit einem einzigen Geschift,
das sich iiber einige Monate hinzog, konnte er etwa drei Millionen Dollar
verdienen.“ Schnall sagt: ,,Damals konnte ich nur daran denken, dass
kluge Leute zwolf Leben brauchen, um so viel Geld zu verdienen. Das hat
mich sehr beeindruckt.”

Doch fiir Icahn bestitigte die Tappan-Erfahrung lediglich seine The-
orie iber Unternehmensfithrungen. Bald darauf erlebte er, wie ein noch
verzweifelteres Management ihm seine erste Kostprobe von Greenmailing
gab. [Beim Greenmailing handelt es sich um die Taktik, so viel Aktien
eines Unternehmens zu erwerben, dass der Unternehmensfithrung mit
einer feindlichen Ubernahme gedroht werden kann, und das Unternehmen
so zu zwingen, die gekauften Aktien mit einem Aufschlag zuriickzukau-

fen, um die drohende Ubernahme zu verhindern.] Zu dieser Zeit hatte
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Icahn eine Position in einem Unternehmen aufgebaut, das damals aufler-
borslich gehandelt wurde, sodass er einen erheblichen Teil der ausstehen-
den Aktien besafi. Als Groflaktiondr, der um seine Investition besorgt war,
teilte Icahn der Unternehmensleitung mit, dass er wesentliche Anderun-
gen in der Art und Weise, wie das Unternehmen seine Geschifte fiithrte,
wiinschte. Darauthin willigte die Unternehmensleitung widerwillig ein,
Icahn eine Audienz zu gewéhren.

Am vereinbarten Tag erschien Icahn in den Geschiftsriumen des
Unternehmens, wo er umgehend zu einer Besprechung mit dem CEO
und seinen wichtigsten Mitarbeitern gebeten wurde. In dieser Sitzung
hinter verschlossenen Tiiren trug Icahn seine Litanei von Beschwerden
tiber die Fiihrung des Unternehmens vor, zusammen mit einer Liste von
Verbesserungen, die seiner Meinung nach Umsatz und Gewinn steigern
wiirden. Obwohl Icahn dies nie direkt sagte (in dieser Phase des Spiels
testete er immer noch seine begrenzte Macht), gab es eine versteckte
Drohung, dass der unverbliimteste Aktiondr des Unternehmens eine
Mehrheitsbeteiligung anstreben wiirde, wenn keine Anderungen vorge-
nommen wiirden. Der CEO und sein Team erlaubten dem aufdringlichen
Schwitzer, seinen Vortrag zu halten, und horten sich Icahns Monolog
schweigend an. Dann baten sie ihn, in einem Empfangsbereich zu warten,
wihrend sich die Geschiftsfithrung mit einem Investmentbanker beriet,
der auf Wunsch des Unternehmens an der Sitzung teilgenommen hatte.
In der Uberzeugung, ein schlagkriftiges Argument fiir die Umstruktu-
rierung des Unternehmens geliefert zu haben, schritt Icahn wie ein er-
wartungsvoller Vater auf und ab und wartete auf eine, wie er hoffte,
positive Reaktion auf seinen Plan. Als der Investmentbanker zuriick-
kehrte, begriifite Carl ihn enthusiastisch. ,Was denken sie? Was denken
sie?®

Was Icahn nun zu horen bekam, schockierte ihn. Das Gespréch verlief
folgendermaf3en:

Investmentbanker: ,Wissen Sie, Carl, die mogen Sie tiberhaupt nicht.”

Icahn: ,,Das ist lustig, ich dachte, ich mache Fortschritte.”
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