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likeable badass*

[liE-kuh-buhl bAd-as] sustantivo

Persona que recibe reconocimiento por su grandeza y es percibida constantemente como Asertiva y Cálida.

“Como likeable badass, era admirada, respetada y venerada por su trabajo arduo y genuina personalidad”.

* Nota del editor: Decidimos conservar el término likeable badass en su idioma original a lo largo del texto. Aunque se exploraron diversas opciones para traducirlo al español, ninguna lograba capturar con precisión el matiz y el juego de palabras que transmite esta expresión en inglés.

Likeable badass combina la dureza, determinación y rebeldía del término badass con el carisma y la amabilidad entrañable de likeable. No existe en español una equivalencia directa que mantenga tanto el impacto como la ambigüedad del original en inglés. Expresiones como “ruda encantadora”, “amable pero cabrona” o “chingona dulce” pierden fuerza o suenan forzadas y no reflejan del todo la idea que se busca comunicar.

Por ello, confiamos en que el lector entenderá mejor con esta elección lingüística la obra de Alison Fragale y sabrá captar su intención y riqueza con mayor fidelidad que con una adaptación más o menos forzada.









CAPÍTULO 1 MUJERES, TENEMOS UN PROBLEMA DE ESTATUS


“Queremos enfocarnos en las soluciones”.

Hasta que escuché esas cinco palabras, solo estaba escuchando a medias. Esto fue antes de Zoom, cuando todas las reuniones eran presenciales. No podía distraerme haciendo compras por internet, así que estaba pensando en opciones de cena en mi refrigerador. Mis colegas de la escuela de negocios estaban conversando con representantes de un banco nacional sobre un programa de liderazgo para los futuros líderes. Fui una de las profesoras seleccionadas para enseñar en el programa, y mi rol durante la reunión fue limitado: me presenté, hice una broma para tranquilizar al cliente acerca de que tenía la presencia escénica para manejar su audiencia exigente, de tipo A e implacable. Asentí, mientras mis colegas hablaban y esperé a ver si alguien tenía preguntas sobre mi sesión. He asistido a este tipo de reuniones incontables veces a lo largo de los años: siéntate, asiente, haz una broma, repite.

Luego vino la frase que de nuevo llamó mi atención: “¿Enfocada en soluciones?”. Era una frase que nunca había escuchado decir a un cliente. En muchos aspectos, este programa de liderazgo era igual a muchos otros que lo habían precedido. Pero de una forma era muy importante, pues era la primera vez que este programa de liderazgo se hacía exclusivamente para mujeres.

Hasta ese punto de mi carrera, de manera ocasional trabajaba con una audiencia corporativa compuesta por un 50% de mujeres, y con la misma frecuencia era la única mujer en la sala. Rara vez me encontraba un cliente con suficientes colaboradoras para llenar una sala y que en verdad estuviera comprometido con su desarrollo como para crear un programa exclusivo para ellas.

“Solución” me impactó porque implicaba que estas mujeres tenían un problema. También me sorprendió que de inmediato entendiera lo que querían decir. No querían que reuniera a estas mujeres de alto rendimiento para que se quejaran de lo difícil que era trabajar en el “club de chicos” del sector financiero. Más bien, querían que les brindara consejos específicos y prácticos sobre “cómo triunfar siendo mujer”. Sin embargo, su tono reflejaba derrota, como si pidieran soluciones en las que no creían. Sin duda, los problemas de las mujeres eran tan numerosos, duraderos y arraigados en lo profundo del sesgo sistémico, que parecía imposible que pudiera hacer algo para resolverlos en tres horas. A pesar de haber destinado una cantidad considerable de tiempo y dinero al desarrollo de este programa, tuve el presentimiento de que no confiaban en que pudiera dar resultados.

En ese momento, intervine. “Sí, las mujeres juegan un juego injusto”, dije, “y es probable que lo sigan haciendo”. Pero eso no significa que no puedan salir victoriosas. Sí pueden, y yo era la persona indicada para mostrarles cómo hacerlo.

Es momento de cambiar las reglas del juego

No hay nada que me guste más que traducir la ciencia de mi campo, la psicología organizacional, en consejos prácticos que ayuden a las personas, en especial a las mujeres, a vivir y trabajar mejor. Aunque parece que las mujeres enfrentan innumerables desventajas en comparación con los hombres, en realidad enfrentan solo dos: la falta de poder y la falta de estatus. Sin duda, estos son grandes desafíos. Pero, después de estudiar el poder y el estatus durante más de 20 años, les aseguro que las mujeres pueden triunfar frente a ellos si nos enfocamos en lo correcto. Spoiler: no es lo que estás pensando.

El poder es el control sobre los recursos, como el dinero, la autoridad y un asiento en la mesa donde se toman las decisiones.1 A pesar de décadas de esfuerzos para cerrar estas brechas, las mujeres continúan rezagadas con respecto a los hombres en todas esas dimensiones. Podría citar estadísticas desalentadoras sobre el poder durante días, pero aquí están algunas de mis preferidas:


	Con el ritmo actual de progreso, la brecha salarial de género a nivel mundial se mantendrá por 257 años más,2 a pesar de que en muchos países las mujeres cuentan con mayor nivel educativo que sus pares masculinosi3 y son consideradas con regularidad como líderes iguales o incluso mejores.4

	Cuando las personas transgénero hacen la transición de hombre a mujer, su salario disminuye alrededor de una tercera parte. Por el contrario, los hombres transgénero siguen ganando lo mismo o incluso más después de la transición que antes de esta.5

	Las mujeres tienen muchas menos probabilidades que los hombres de ser ascendidas de un nivel inicial a su primer cargo como gerente, lo que se conoce como el “peldaño roto”. Por cada 100 hombres ascendidos a gerente en 2023, solo 87 mujeres fueron ascendidas. Para las mujeres negras, ese número bajó a solo 54 ascensos por cada 100 hombres.6



En cambio, tu estatus es cómo te perciben los demás: cuánto te respetan, admiran y valoran.ii7 Aquí las mujeres también están en desventaja. Se nos niegan, de forma desproporcionada, oportunidades para que nuestras ideas y contribuciones sean presentadas, reconocidas y recompensadas. Un ejemplo de esto son las interrupciones. Cuando te interrumpen, literalmente te están silenciando.

Las interrupciones le niegan al hablante la oportunidad de influir y son una forma sutil, pero significativa, de mostrar cuánto valoramos las contribuciones de los demás. Cuando Tonja Jacobi y Dylan Schweers estudiaron 11 años de conversaciones en un grupo de trabajo de nueve personas, descubrieron que las mujeres eran silenciadas de manera desproporcionada. Una cuarta parte de los miembros del grupo eran mujeres, y participaron en el 25% de las conversaciones, pero recibieron un tercio de las interrupciones. Solo tres personas en el grupo fueron interrumpidas más de 100 veces y las tres eran mujeres.

Lo que hace que estos hallazgos sean particularmente destacables es el prestigio del grupo de trabajo específico en cuestión: la Corte Suprema de los Estados Unidos. A pesar de sus impresionantes méritos y su éxito comprobado, las juezas Ruth Bader Ginsburg, Sonia Sotomayor y Elena Kagan fueron interrumpidas mucho más que sus colegas masculinos.iii Como expresó de manera elocuente la brillante socióloga de Stanford Cecilia Ridgeway, incluso “las mujeres poderosas están en desventaja por las creencias de estatus de género en comparación con sus igual de… poderosos colegas masculinos”.8 Pero los problemas de estatus que enfrentan las mujeres no se limitan a quedarse sin voz. Cuando no nos estamos defendiendo de las microagresiones, somos hepeatedas,iv9 machoexplicadas, infravaloradas y desestimadas, todas las formas en las que el problema de estatus se manifiesta en su peor versión.

Es fundamental resolver los problemas de poder y estatus de las mujeres. El poder y el estatus son dos de las pocas “necesidades humanas fundamentales”. Al igual que nuestras necesidades de interacción social y desafío intelectual, nuestros deseos de “tener control” y “ser respetados” son fuerzas universales que nos impulsan y definen nuestra calidad de vida.10 Cuando nuestras aspiraciones de poder y estatus se ven frustradas, las consecuencias negativas son de gran alcance, afectando todo, desde nuestra salud mental hasta nuestro éxito reproductivo.11 Tanto física como psicológicamente, la falta de control y el sentirse desvalorada son tan perjudiciales como vivir una vida sin amigos.

Sin embargo, a pesar de su igual importancia en nuestra satisfacción con la vida, existe una diferencia flagrante entre el poder y el estatus. Tanto a nivel individual como social, nos hemos centrado, quizás en exceso, en aumentar el poder de las mujeres, mientras descuidamos su estatus.

Me reí entre dientes cuando esta publicación de la estratega de salud digital Lauren Howard apareció en mi LinkedIn:

Las mujeres en realidad solo quieren tres cosas:


	Igualdad salarial

	Respeto

	Bolsos12



Estaba de acuerdo con la idea general, pero el orden me pareció revelador. Aunque ambas son importantes, el poder es el número uno y el estatus es el número dos.v

Entiendo la idea: el respeto y la consideración son agradables, pero no pagan las cuentas. Al igual que yo, estoy segura de que tu lista de pendientes diarios es interminable, y cuando sabes que no puedes lograr todo, priorizas tus esfuerzos para alcanzar las prioridades principales. De manera tradicional, hacemos el mismo cálculo con el poder y el estatus. Olvida el respeto, solo págame (y promuéveme mientras lo haces).

Ahora toma en cuenta los consejos publicados por dos de las fuentes más influyentes de sabiduría personal y profesional en la actualidad: Harvard Business Review y TED. En ambas busqué contenido sobre el poder y el estatus en relación con las mujeres o el género y los resultados fueron sorprendentes. En todos los formatos, dedicamos en gran medida más atención al poder que al estatus:13
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Además, mantenemos enfoque en el poder de otras maneras, por ejemplo, al reconocer hitos anuales como el Día de la Igualdad Salarial, el día del año en que la mujer promedio debe trabajar más para ganar lo que el hombre promedio ganó el año anterior.vi14

Se han creado muchas organizaciones para aumentar el poder de las mujeres en la fuerza laboral. Por ejemplo, 81 Cents, una organización sin fines de lucro fundada por Jordan Sale, que contacta a mujeres con entrenadores voluntarios expertos para ayudarlas a negociar sus ofertas laborales, y el First Women’s Bank, en Chicago, se creó para abordar la desigualdad de género en la financiación empresarial, con la misión de poner más capital en manos de mujeres emprendedoras. Muchos voluntarios invierten su tiempo y talento en apoyar estas organizaciones, incluyéndome. Formo parte de la junta asesora del First Women’s Bank. Por el contrario, no conozco organizaciones creadas con la misión de ayudar a las mujeres a lograr más respeto, ni existen días festivos para generar conciencia sobre este problema global.

El problema con la mentalidad de “poder primero y estatus segundo” es que contradice los estudios científicos. La investigación demuestra que el poder se otorga en función del estatus. En términos técnicos, puedes obtener poder por la fuerza, pero pocos de nosotros somos dictadores. Si una persona tiene poder, casi siempre es porque alguien más se lo ha dado: el mérito, la autoridad, el presupuesto, la autonomía, el salario. Si fueras a darle a alguien control sobre ti, quizás aceptando un trabajo como su subordinado o eligiéndolo capitán de tu equipo deportivo o presidente de la asociación de vecinos, ¿qué tipo de persona elegirías? Elegirías a alguien que respetaras, que admiraras, que pensaras que usaría su poder de manera responsable y para el bien. Es decir, elegirías a alguien quien consideras como de alto estatus. A través de décadas de investigación, tenemos evidencia de que esto es lo que todos hacen.15 En resumen, el respeto atrae los recursos.

Cuando incorporamos el estatus a la ecuación, las luchas históricas de las mujeres para alcanzar el poder que merecen, aunque aún sean indignantes, comienzan a cobrar sentido.


El poder se basa en el estatus + Las mujeres tienen un estatus más bajo = Las mujeres tienen menos poder



Veo esta dinámica manifestarse en mi trabajo todo el tiempo. Durante años, he enseñado y orientado a personas, ya sea en mis clases de MBA en la Universidad de Carolina del Norte o en programas de liderazgo corporativo para mejorar sus habilidades de negociación. Aunque las habilidades de negociación se pueden usar para resolver cualquier tipo de problema, las mujeres a menudo están más interesadas en negociar, de manera más efectiva, para aumentar su poder: salario, ascensos y beneficios. Sin embargo, las mujeres a menudo no tienen tanto éxito con estas estrategias como los hombres. Un estudio de 2018 realizado a 4 600 empleados en 840 empresas australianas documentó que hombres y mujeres tenían la misma probabilidad de pedir un aumento salarial;16 y una encuesta a estudiantes de un programa prestigioso de MBA en los Estados Unidos entre 2015 y 2019 reveló que un porcentaje mucho mayor de mujeres (54%) reportaron haber negociado más ofertas laborales en comparación con los hombres (44%).17

Lamentablemente, ambos estudios revelaron que, a pesar de solicitarlo, las mujeres siguen teniendo menos probabilidades de obtener el aumento. En el estudio australiano, las mujeres tenían un 25% menos de éxito en sus negociaciones en comparación con sus colegas masculinos, y las egresadas de MBA reportaron salarios un 22% más bajos que los de sus compañeros varones. Estos hallazgos reflejan las innumerables conversaciones que he tenido con mujeres a lo largo de los años. Después de cada clase, sin excepción, ellas se acercan a pedirme algún consejo sobre una negociación fallida, muy a menudo sobre salario o ascensos, pues se sintieron demasiado vulnerables para exponerlo frente a todo el grupo. Estas luchas casi siempre provienen de problemas de estatus. Las mujeres fracasan en sus intentos por adquirir más poder no porque carezcan de habilidades de negociación o cualidades, sino porque la persona con la que negocian no reconoce ni valora sus aportaciones. “¿Cómo puedo negociar con éxito con alguien que no me aprecia mucho?”, se preguntan las mujeres.

Mi respuesta siempre ha sido la misma: si cambias la forma en que la persona frente a ti te percibe, te será mucho más fácil conseguir lo que quieres. Cuando las personas no te respetan ni te valoran, es fácil justificar, a menudo de manera inconsciente, el no pagarte más o ascenderte, sin importar cuán bien negocies o qué méritos aparezcan en tu currículum. Es difícil resolver tu problema de poder hasta que resuelvas tu problema de estatus.

Si te detienes a pensarlo, sin duda podrás recordar alguna vez en la que experimentaste algo similar. Cuando a una de mis amigas le expliqué que “el respeto atrae los recursos”, de inmediato dijo: “Ah, como cuando tenía 41 años, era estudiante de posgrado y ninguno de mis compañeros (más jóvenes) quería que me uniera a sus proyectos en equipo”. Como muchas tareas se realizaban de manera colectiva, los miembros del equipo tenían el poder de afectar las calificaciones de cada uno. Al principio, sus compañeros la trataban como si no tuviera nada que aportar, hasta que un día la integraron al azar a un equipo para una competencia de clase y descubrió la información clave que llevó a su equipo a la victoria. Eso le dio estatus y luego todos la querían en su equipo. Por eso soy tan defensora de gestionar primero el estatus, en lugar de solo enfocarnos en el poder. Cuando conseguimos que los demás respeten nuestro valor (lo cual todos podemos hacer, sin tomar en cuenta nuestro género o cualquier otra característica), nos resulta mucho más fácil conseguir lo que queremos, incluido el poder. Incluso si no quieres ser ascendido o ganar más, te beneficias del poder. Tal vez quieras trabajar desde cualquier lugar o establecer tu propio horario de trabajo; tal vez quieras gastar tu presupuesto o tomar decisiones de contratación sin necesidad de aprobación; tal vez quieras que tus ideas sean implementadas; tal vez quieras controlar la distribución de la información. Todas esas son formas diferentes de poder, que te otorgan el control sobre cómo usas tus recursos, y tu poder no solo te beneficia a ti. Los recursos que controlas también pueden ayudar a otros, como usar tu autoridad para contratar a la mujer que regresa al mercado laboral después de haber cuidado de su familia, tu dinero para pagarle a la niñera lo que realmente vale y tu horario de trabajo flexible para dedicar tiempo a ser voluntaria de una causa importante. Una vez que tengas el estatus, hay innumerables formas de usar tu poder para el bien.

Como alguna vez bromeó Mark Twain: “Si es tu trabajo comerte una rana, lo mejor es hacerlo a primera hora de la mañana; si tu trabajo es comerte dos ranas, lo mejor es empezar primero por la más soberana”.18 Bueno, mujeres, nos dieron dos ranas, y la del estatus es la más relevante.

Juguemos para ganar

En lo profundo, las mujeres entienden la importancia del estatus. En una ingeniosa serie de experimentos, el psicólogo organizacional Nicolas Hays demostró que cuando a hombres y mujeres se les daban opciones hipotéticas sobre los grupos de trabajo a los que podían unirse, los cuales diferían tanto en poder (autoridad para delegar trabajo, tomar decisiones y evaluar a los demás) como en estatus (respeto y admiración de los demás, así como consideración hacia tus opiniones), las mujeres preferían unirse a grupos con un estatus alto, mientras que los hombres gravitaban hacia grupos de alto poder. Cuando se les da una opción, las mujeres eligen, con acierto, mejorar primero su estatus.

Pero ¿cómo deberíamos hacerlo? Como profesora inmersa en esta investigación, con un Rolodexvii de colegas y amigos expertos, puedo ver el camino que necesitamos recorrer. Sin embargo, hasta ahora muy poco de nuestro conocimiento académico está ampliamente disponible. Tomemos mansplaining* como ejemplo. Si buscas en internet consejos sobre cómo lidiar con esta frustración común, encontrarás innumerables artículos que definen el problema. Me perdí durante más de una hora leyendo cientos de ejemplos divertidos y vergonzosos (aprendí que los hombres con regularidad les explican el parto a las mujeres). También hubo varios artículos que daban consejos, pero los pocos consejos que encontré se centraron en cómo abordar el mansplaining después de que ya había sucedido (usar el humor, señalar la transgresión, etcétera). Con notoriedad, faltaba cualquier explicación sobre la causa inicial del fenómeno o algún consejo sobre qué hacer para prevenirlo. Cuando se trata del estatus de las mujeres, nos han entrenado para jugar a la defensiva cuando sería más fácil y efectivo adoptar una postura ofensiva sólida. Es momento de cambiar eso.

La buena, e incluso excelente, noticia es que el estatus de todos es moldeable y puedes cambiar el tuyo. La clave para gestionar tu estatus, y cosechar todos los beneficios que conlleva, es mostrarte como una mujer likeable badass, haciendo que los demás te vean como Asertiva y Cálida. Aunque eso puede sonar como una tarea imposible, es difícil encontrar una mujer que no haya caminado por la cuerda floja entre la competencia y la simpatía, así que te aseguro que no lo es.

La prueba está en todas partes. Todos conocemos mujeres, muchas de ellas, a las que consideramos likeable badass, muy respetadas por nosotros y por todos los que las conocen. Después de entrevistar cientos, si no es que miles, de mujeres en mi trabajo, sé lo que distingue a estas mujeres de alto estatus, y no es intelecto, logros o carisma, en teoría, las likeable badass se ven igual que todas las demás. No son mejores personas. Solo son mejores vendedoras.

Lo que necesitas recordar sobre tu estatus es que solo existe en la mente de los demás, así que recibirás tanto como estén dispuestos a dar. En este sentido, gestionar tu estatus no es muy diferente a vender aspiradoras. No puedes forzar a alguien a que te respete más de lo que puedes forzar a un cliente a comprar una aspiradora. Si vender aspiradoras fuera tu trabajo, no asumirías que el cliente sabe por qué la tuya es mejor, se lo mostrarías. Incluso entonces, esperarías que algunos clientes no se convencieran de inmediato. Entenderías que superar la resistencia es parte del proceso, probarías diferentes técnicas de venta hasta encontrar una que funcionara, que tal vez podría ser diferente a la que funcionó con el cliente de ayer. No hay forma de endulzarlo: las mujeres siempre se encontrarán con clientes que “nada más no lo entienden”. Pero si tenemos suficientes estrategias a nuestra disposición, siempre encontraremos una manera de hacer la venta.

Las mujeres likeable badass son aquellas que han encontrado estrategias efectivas y auténticas para moldear cómo las ven sus “clientes”. A veces, ni siquiera se dan cuenta de lo que están haciendo ni por qué funciona. Ahí es donde puedo ayudarte. Estoy preparada para ver el mundo a través de una lente de estatus, para pensar en mi propio estatus y cómo puedo influir en él, y para observar el comportamiento de otra persona y explicar la ciencia de por qué es efectivo (o no).

Tomemos como ejemplo a Stacy Brown-Philpot. Luego de graduarse de la Universidad de Pensilvania y de la Escuela de Negocios de la Universidad de Stanford, Stacy ascendió en Google durante casi una década, hasta convertirse en la directora de la oficina de Google en Hyderabad, India, antes de asumir el puesto de CEO en Task Rabbit.viii19 En 2015, apareció en la prestigiosa lista 40 under 40 de Fortune20 y, en 2016, The Financial Times la reconoció como “un ejemplo poco común de una directora ejecutiva negra en la industria tecnológica”.21 En la actualidad, Stacy forma parte de las juntas directivas de Noom, HP Inc. y Nordstrom. Incluso con ese currículum, Stacy recordó que se sorprendió la primera vez que la llamaron OG (abreviatura de Original Gangster), un término de cariño para referirse a alguien muy respetado en la comunidad negra. “No quiero ser la OG”, pensó, “¡no soy tan vieja!”. Sabía que había logrado mucho, pero también sabía que eso no era un equivalente de estatus: “No puedes exigir que alguien te llame OG. No es como llenar una solicitud o completar una lista de verificación”. Pero a medida que más personas usaban el término para describirla, se encariñó con él, aunque seguía un poco desconcertada: “Se siente bien tenerlo, pero ¿cómo me eligieron a mí y no a otra persona? Se siente tan abstracto y difícil de controlar”.22

Tal como acertó Stacy, el estatus se basa en la percepción, no en el logro. Ninguna cantidad de poder o éxito, ningún grado, título, premio o salario, elevará en automático tu estatus a menos que también afecte la cantidad de respeto y consideración que los demás te brindan. El desafío es que nunca sabemos con certeza lo que piensan los demás, por lo que cuando solo observamos nuestra propia experiencia, será muy difícil saber qué hicimos bien o mal para manejar sus impresiones sobre nosotros. Sin embargo, cuando observamos a muchas mujeres, como yo lo he hecho, surgen patrones claros.

Como le dije a Stacy, las personas que la respetaban no tomaron esa decisión al azar. Stacy moldeó su estatus. Es posible que no lo haya hecho de manera intencional o que no supiera lo que estaba haciendo, sin embargo, la forma en que se presentó e interactuó con los demás contribuyó a la impresión que tenían sobre ella. Su estatus no solo se construyó a través de grandes acciones, en la mayoría de los casos se construyó en pequeños momentos, momentos que pueden no haber sido tan significativos para ella, pero que tuvieron un impacto en su audiencia.

Cuando presioné a Stacy para que identificara algunos de esos momentos, no le tomó mucho tiempo. “Nunca me olvido de ayudar a la gente”.23 Recordó su relación con un excolaborador de Google, una de las personas que siempre llama a Stacy una OG. Se dio cuenta de que se ganó su respeto a través de su tutoría clara y honesta. “Le dije: Quiero que algún día ocupes mi lugar, pero no va a suceder a menos que hagas las cosas bien. No creo que alguien en toda su carrera haya tenido esa conversación con él. Pero no me alejé después de esa conversación y dije: buena suerte, ve y consíguelo. Seguí apoyándolo, tanto en las cosas de su vida personal como en lo profesional”. Y gracias en parte a la tutoría de Stacy, ¡al final él consiguió el puesto! Mientras le contaba sus acciones en mis propias palabras, Stacy reconoció que había hecho muchas cosas para merecer el apodo de OG, incluida la tutoría a otros. Siempre se había mostrado como una mujer likeable badass, es solo que no había intentado verbalizarlo antes.

Al combinar historias como la de Stacy con décadas de investigación sobre el estatus, mi objetivo es ayudarte a ver las conexiones entre cómo te muestras y cómo otros te perciben, para que así puedas adueñarte de tu propio valor. Solo así podrás replicar lo que funciona, deshacerte de lo que no y enseñar a los demás a seguir tus pasos. Y debido a que el estatus se basa en la percepción, no necesitas trabajar más duro ni lograr más. Solo debes actuar con intención para obtener el máximo reconocimiento por lo que ya has logrado.

Juntas nos enfocaremos en encontrar soluciones para el problema de estatus. Aunque no lo causamos y no lo merecemos, las mejores soluciones, por fortuna, están bajo nuestro control individual. En palabras de la famosa instructora de Peloton Robin Arzón: “Una reina no espera a que alguien venga a salvarla, una reina se salva a sí misma”.24


Domina las estrategias

Esta es una guía para ganar el juego del estatus: tomar el control de cómo los demás te ven, te respetan y te valoran desde el principio. Como cualquier guía de estrategias, hay muchas jugadas para elegir. El objetivo del juego es siempre el mismo, pero nunca hay dos juegos idénticos y tampoco existen dos juegos que utilicen exactamente las mismas estrategias. Mi objetivo es mostrarte más estrategias de las que necesitas, para que siempre tengas una para usar cuando surja un obstáculo.

Las estrategias que comparto se basan en una combinación de ciencia e historias. La ciencia proviene de mi investigación y del trabajo de muchos otros colegas en mi campo. Las historias relatan los triunfos de innumerables likeable badass que he tenido el privilegio de conocer y orientar a lo largo de mi carrera. Tal vez reconozcas algunos nombres, pero no a la mayoría. El mundo está lleno de mujeres anónimas, de todos los orígenes, que son tan likeable badass como tu celebridad favorita. Así que si ellas pueden hacerlo, nosotras también podemos. Nuestra guía de estrategias se basa en la sabiduría de las mujeres comunes que nos rodean.

Mi referencia al estatus como un juego es deliberada e interesante. No quiero decir que buscar el estatus sea frívolo o que solo tenga un valor de entretenimiento. Un juego es tan solo una “actividad de resolución de problemas que se aborda con una actitud lúdica”.25 De acuerdo con esa definición, Monopoly es un juego, pero también lo son ingresar a la universidad, invitar a alguien a una cita o gestionar tu estatus. Aunque los desafíos de estatus que las mujeres han soportado durante tanto tiempo son estresantes, frustrantes y, a veces, dolorosos, las soluciones no tienen por qué serlo. Los juegos están pensados para ser divertidos, y en realidad creo que mostrarse como una mujer likeable badass es divertido. Navego mi propio estatus con una “actitud juguetona”, llena de disfrute y autenticidad, y te ayudaré a hacer lo mismo.

También creo que la etiqueta de juego es adecuada porque los juegos no siempre son justos. A veces los árbitros toman malas decisiones. A veces otros jugadores hacen trampa o te derriban. A veces terminas con un mal resultado sin ser culpa tuya, torciéndote un tobillo o deslizándote por el tobogán en el juego de Candyland. No hay duda de que se ha pedido a las mujeres que jueguen con reglas injustas desde el principio de los tiempos, y las reglas para las mujeres que no son blancas, cisgénero o heterosexuales son ridículamente irracionales. Es necesario cambiar las reglas del juego. Tú y yo lo sabemos. Por desgracia, cuando estás en medio de un juego, reescribir las reglas no puede suceder con tanta rapidez como para nivelar el terreno del juego. En su lugar, te recomiendo jugar el mejor juego posible, dadas las reglas actuales. Pero el hecho de que te enseñe a cómo jugar un juego injusto no significa que esté aprobando las reglas. No lo estoy.

Es importante destacar que “ganar” el juego de estatus es diferente a ganar el ajedrez o pickleball. Con el estatus, no estamos intentando vencer a otras personas (y mucho menos a otras mujeres), y nuestras victorias no necesitan venir a expensas de otros. En nuestro contexto, ganar significa superar. Asimismo, el género puede ser una fuente de desventaja de estatus, pero no tiene por qué serlo. Cuando conocemos la ciencia y la usamos para implementar estrategias que eliminan la barrera del género, hemos ganado. Y mientras ganamos, las mujeres a nuestro alrededor también pueden hacerlo.

Escribí esta guía de estrategias para mujeres. Pero no es exclusivamente para mujeres. Una de las preguntas más halagadoras que me hicieron los hombres que leyeron este libro desde el principio fue: “¿Por qué no escribiste este libro para mí?, yo también pude beneficiarme de estas estrategias”. No obstante, escribí este libro para mujeres porque son una audiencia que conozco y que importa a profundidad. Sé que ver las luchas ancestrales de las mujeres a través de la nueva lente del estatus ofrece un camino viable hacia adelante, y quiero que otras mujeres se sientan optimistas, feroces e inspiradas con ese conocimiento. Y, al escribir para mujeres, espero utilizar mi experiencia para ayudarlas a obtener cada ventaja posible. De verdad, lo merecemos.

Dicho esto, los consejos de este libro son las mejores prácticas basadas en la ciencia para todos. Aunque el género es un factor determinante en el estatus de una persona, no es el único, está lejos de serlo. Algunas características de estatus son “asignadas”, lo que significa que por lo general están determinadas desde el nacimiento o por el linaje, como la raza, la edad, la casta, la apariencia (por ejemplo, la altura y el peso), la etnia, la religión y la orientación sexual, solo por nombrar algunas.26 Otras características de estatus se clasifican como “logradas”, como títulos, premios, ocupaciones y grados académicos. Debido a que tantas variables influyen en el estatus, todos experimentamos un estatus más alto en algunas situaciones y uno más bajo en otras. Gestionar el estatus es una realidad en la vida de todos.

También espero que muchas personas lleguen a este libro como aliados. Aunque no siempre se siente así, las mujeres no son las únicas personas que se preocupan por las mujeres. Hace varios años, desarrollé un curso de MBA: género en la mesa de negociaciones, con el fin de crear un espacio seguro para que las mujeres discutan los desafíos de negociación que pensaba que solo les preocupaban a ellas. La primera vez que lo impartí, me sorprendió que la mitad de los estudiantes fueran hombres. No me atreví a preguntarles por qué estaban allí, pues estaba convencida de que solo se levantarían y se irían. Sin embargo, al final del semestre, uno de los participantes me envió un correo electrónico y me dijo que se inscribió a la clase porque tenía tres hijas y quería ver el mundo “a través de sus ojos” y ayudarlas a ingresar a un mercado laboral donde su género no las detuviera. Me conmovió tanto que casi lloro. Pronto me di cuenta de que no estaba sola. Una vez que me atreví a preguntarles, descubrí que casi todos los hombres de mi clase contaban una historia similar: se preocupaban por las experiencias de las mujeres, estaban comprometidos con su desarrollo y querían poner de su parte. Al igual que mis cursos, este libro está diseñado para que todos lo lean: mujeres, sus aliados y cualquiera con la curiosidad suficiente como para invertir su tiempo.

Aunque a menudo comparo los desafíos del estatus de las mujeres con los de los hombres, basándome en la investigación realizada hasta ahora, reconozco que esta comparación binaria no logra capturar todo el espectro de género e identidad. Cuando me refiero a mujeres y hombres, en realidad estoy haciendo una distinción entre las personas que, en general, tienen más estatus y las que tienen menos. A pesar de usar términos de género que a veces son imprecisos e insuficientes, mi intención y mi más sincera esperanza es crear una comunidad inclusiva y de pertenencia para todos en estas páginas.

* * *

Nuestra guía está organizada en tres partes: 1) comprender el juego, 2) dominar las estrategias y 3) orientar a otros. A medida que leas, es probable que identifiques formas en las que ya estás gestionando muy bien tu estatus y otras en las que te gustaría mejorar. Para tus áreas de oportunidad, te animo a abrazar la idea de la práctica. Pregúntale a cualquier atleta, desde principiante hasta élite, cómo mejora sus habilidades, y te dará la misma respuesta: práctica, práctica, práctica. Por ejemplo, los golfistas profesionales han jugado cientos, si no es que miles, de rondas de golf, pero eso no es todo lo que hacen. Para llegar a ese nivel, pasaron incontables horas en el campo de prácticas, en trampas de arena y en el green de golf practicando el mismo tiro una y otra vez. Gestionar el estatus es una habilidad aprendida tanto como jugar al golf; cuanto más practicamos, más mejoramos.

Las opciones para practicar son infinitas. Para despertar tu pensamiento, al final de cada capítulo te comparto algunas sugerencias, que varían en “nivel de riesgo” desde [image: ] (riesgo muy bajo) hasta [image: ] (requiere un poco de valentía). Pero de ninguna manera necesitas limitarte a estas ideas. Mi intención es más que nada inspirarte a encontrar una forma de practicar que sea divertida. Eso no significa que tendrás éxito instantáneo, pues cualquier práctica que valga la pena debería desafiarte al principio; si no es así, estás perdiendo tu tiempo. Pero si nunca llega a ser más fácil o te resulta desagradable, es mejor que abandones ese esfuerzo y busques una nueva forma de practicar. Ninguna persona es likeable y badass de la misma manera que otra.

Sigue experimentando hasta que encuentres maneras de gestionar tu estatus que realmente te encanten. Cuando lo logres, verás que mostrarse como una mujer likeable badass es algo posible, agradable y la clave para ganar en el juego del estatus.




i Por ejemplo, en Estados Unidos, en 2018, las mujeres obtuvieron el 57% de las licenciaturas, el 60% de las maestrías y el 53% de los doctorados.




ii Otro significado del término estatus es una “posición oficial en un grupo”, como cuando nos referimos al estatus social, socioeconómico, civil, laboral, entre otros. Aunque este uso es válido, no es el tipo de estatus del que estoy hablando. De ahora en adelante, cada vez que leas la palabra estatus, me referiré a cuánto una persona es “respetada y considerada por los demás”.




iii De acuerdo con los autores, este análisis excluye a las juezas Scalia y Breyer, quienes tenían una relación caracterizada por un alto nivel de interrupciones.




iv Posiblemente una de las mejores palabras inventadas en el siglo XXI. El reconocimiento es para la profesora de astronomía Nicole Gugliucci, quien tuiteó en 2017: “Mis amigos acuñaron una palabra, hepeated. Para cuando una mujer sugiere una idea y es ignorada, pero luego un hombre dice lo mismo, y todos la adoran”.




v Por si te sirve de algo, creo que los zapatos cómodos también deberían estar en la lista.




vi Las fechas específicas varían cada año. En 2023, el promedio para todas las mujeres fue del 14 de marzo. Según raza y etnia, las fechas fueron: 5 de abril para las mujeres asiático-americanas y de las islas del Pacífico; el 27 de julio para las mujeres negras; el 5 de octubre para las mujeres latinas; y el 30 de noviembre para las mujeres nativas americanas.




vii Incluso mi yo de mediana edad es demasiado joven para haber usado un Rolodex, y mis hijos nunca han visto uno. Sin embargo, todavía no conozco un término mejor para describir una lista de contactos. Si hay un término pegajoso para el equivalente digital, ¡por favor, dímelo!




*Término en inglés formado por man (hombre) y explaining (explicar), que describe la actitud condescendiente de un hombre al explicar algo a una mujer, asumiendo que ella sabe menos sobre el tema. [N. del T.]




viii Si no estás familiarizado con Task Rabbit, el mercado laboral en línea, debes echarle un vistazo. Cambiará tu vida.











CAPÍTULO 2 LA SOLUCIÓN LIKEABLE BADASS


Con frecuencia, las mujeres que encuentro más brillantes al gestionar su estatus no son las que tienen más trayectoria. Muchas mujeres con experiencia en puestos de alto rango tienen un estatus significativo, pero también hay muchas mujeres jóvenes en posiciones más bajas que tienen el mismo nivel de influencia. Ese fue el caso de Kate, una mujer a la que conocí cuando me presenté en la conferencia anual para mujeres de su empresa. Como mi guía durante el día, Kate me recibió en el hotel, me llevó a nuestra sala de reuniones y me ayudó a trasladarme de una junta a otra. Al caminar a su lado, noté que todos los líderes (hombres) sénior sabían quién era y se detenían en los pasillos para hablar con ella, tal como si estuvieran conversando con una colega ejecutiva y no con una empleada de nivel medio 20 años más joven que ellos.

Y es que no solo se detenían para hablar del clima; le pedían consejos o le daban actualizaciones importantes. Era evidente que la respetaban.

Mientras charlábamos, descubrí que su estatus en la organización le estaba ayudando a ganar poder más rápido que a sus compañeros. Había ingresado a la empresa como analista después de obtener su licenciatura y ya había sido ascendida dos veces en menos de cuatro años, algo que le pareció inusual. Más adelante, fue ascendida nuevamente, esta vez a un puesto de vicepresidenta, un salto de dos niveles, para asumir un cargo nuevo creado para ella: directora de Gabinete del director general (CEO). Tres ascensos, un título de alto nivel y comunicación a diario con el CEO, todo esto mientras Kate aún estaba en sus veintes.

Con el tiempo y después de algunos años de conocerla, le pregunté qué había hecho para lograr tal éxito. Su respuesta fue tan sencilla como brillante: una auténtica jugada de likeable badass. Desde su primer día en la empresa, me dijo que actuó con la intención de agregar valor a tantas personas como fuera posible, en especial a los líderes sénior. O como lo expresó Kate: “Hacía que las cosas sucedieran. Me aseguraba de que todo se hiciera”.1

En uno de sus primeros días de trabajo, su jefe la llamó aparte y le dijo: “Tu trabajo es hacerme la vida más fácil”. Aunque a Kate le pareció que su forma de expresarse era algo brusca, tomó la idea en serio. Sin siquiera conocer el término, el comentario de su jefe la hizo reflexionar en cómo gestionaba su estatus: ¿Cómo la percibían los demás? ¿Pensaban que facilitaba sus vidas? Esta mentalidad moldeó la forma en que se comportaba en el trabajo. Siempre estaba dispuesta a ayudar, y cada vez que alguien pedía algún apoyo, ella decía que sí. Algunas de las tareas que hizo eran una pérdida de tiempo, como aquella vez que su jefe la llamó para decirle que su hotel tenía chinches y le pidió que investigara a fumigadores en Nueva Jersey. “Aprendí un montón de datos raros sobre las chinches”, recuerda Kate. Pero no se dio por vencida en su deseo de ser de ayuda. En lugar de eso, siguió buscando formas de ayudar a diferentes personas de distintas maneras y a medida que lo hacía, fue aprendiendo mejor qué tipo de ayuda ofrecer y a quién.

Un día, cuando una líder sénior mencionó que necesitaba hacer una presentación en PowerPoint, Kate ofreció su ayuda sin que se lo pidieran. No era una tarea asignada en su descripción de puesto (la empresa contaba con un departamento gráfico), pero Kate sintió que era una actividad en la que podía contribuir. Las diapositivas no eran muy atractivas (en su mayoría documentos de formación en cumplimiento normativo), pero terminaron en el escritorio del subdirector de Operaciones (el jefe de su jefe). Poco después, cuando el director de Operaciones, tres niveles por encima de Kate, requirió ayuda para una presentación de gran exposición, el subdirector sugirió: “Kate es buena haciendo presentaciones, ¿por qué no lo consultas con ella?”.

Aunque al inicio Kate aceptaba estas solicitudes de presentaciones solo para hacerles la vida más fácil a los demás, pronto se dio cuenta de que eso aportaba un valor único: era muy buena contando historias y sabía cómo crear argumentos convincentes para alguien de un grupo diferente. Tenía suficientes conocimientos de negocio para contar bien la historia y, además, estaba dispuesta a realizar la tarea repetitiva de convertirla en gráficos y tablas. No le tomó mucho tiempo darse cuenta de que, a diferencia de investigar fumigadores, este tipo de ayuda era notada y valorada por personas poderosas. “Comencé a tener más y más contacto con los líderes sénior”, dijo Kate. Pronto, todos los líderes sénior de la empresa conocían su nombre, y la mayoría le había pedido ayuda de manera directa para hacer presentaciones a nivel ejecutivo. Gracias a esto, se ganó la reputación de ser una solucionadora de problemas y como resultado obtuvo un respeto generalizado.

Por supuesto, humilde y con los pies en la tierra, Kate me contó la historia encogiéndose de hombros, como si quisiera decir: “No es para tanto, cualquiera lo habría hecho”. Sí, eso es verdad. Cualquiera puede hacer lo que ella hizo, pero no todos lo hacen. Mientras escuchaba su historia, de inmediato identifiqué las acciones esenciales, aunque con facilidad replicables, que impulsaron el rápido ascenso de Kate tanto en estatus como en poder. Tal vez ella no sabía con exactitud por qué funcionó, pero yo sí. En definitiva, el estatus es el problema, y ser una likeable badass es la solución.


Qué es una likeable badass


Cuando escuchas el término likeable badass, lo entiendes. Sin embargo, es mucho más que un término llamativo, su significado es específico y se basa en la psicología, que es clave para nuestra discusión sobre el estatus.

Para comprender la definición, necesitamos empezar con la ciencia detrás de cómo las personas juzgan a otras personas. Cada vez que observas a una persona, o incluso escuchas una historia sobre ella, sacas conclusiones sobre su personalidad, habilidades y rasgos subyacentes; los demás hacen lo mismo contigo. Podrías pensar que, dado que no hay dos personas iguales, nuestros juicios sobre ellas serán igual de variados. Sin embargo, no es así. Nuestras percepciones de las personas giran en torno a dos dimensiones primordiales: Calidez-Frialdad y Asertividad-Sumisión.

Calidez-Frialdad (Likeable)

Cuando observamos a otras personas, una de las cosas que tratamos de averiguar es cómo nos tratarán (si se preocuparán por nosotros, si nos ayudarán, si serán agradables. Esta es la dimensión Calidez-Frialdad sobre la percepción de las personas, y captura nuestra funcionalidad social), qué tan bien nos llevamos con los demás. Una persona en el extremo cálido de esta dimensión es aquella a la que percibimos como muy atenta con los demás y que interactúa bien con ellos. Existen múltiples maneras en que una persona puede transmitir calidez, como ser amable, servicial, respetuosa, cooperativa o compasiva. Por el contrario, una persona en el extremo frío del espectro sería percibida como lo opuesto: maleducada, grosera, peleonera y desinteresada.


[image: Frialdad. fría. maleducada. grosera. desinteresada. insensible. despiadada. cruel. peleonera. desalmada. irrespetuosa. descortés. egoísta. Calidez. cálida. amable. cortés. agradable. generosa. respetuosa. compasiva. agradecida. servicial. bondadosa. cooperativa. indulgente.]


Asertividad-Sumisión (Badass)

Otra cosa que tratamos de averiguar sobre las personas es cuán capaces son (¿trabajarán duro, evitarán cometer errores, harán un buen trabajo?). Esta es la dimensión Asertividad-Sumisión de la percepción de las personas y refleja nuestra capacidad para realizar tareas (qué tan bien podemos concluir tareas, alcanzar metas y obtener resultados). Una persona asertiva es aquella que percibimos con gran capacidad de tener el éxito que se espera de ella. Describiríamos a esta persona con adjetivos como competente, organizada, confiada, ambiciosa y persistente.3 Por otro lado, una persona sumisa es percibida como alguien que no tiene la capacidad de lograr tareas con éxito, caracterizada por adjetivos como tímida, insegura, introvertida, perezosa e improductiva.


[image: Asertividad. asertiva. determinada. dominante. ambiciosa. competente. persistente. organizada. firme. trabajadora. reflexiva. rigurosa. espontánea. Sumisión. sumisa. insegura. tímida. dócil. débil. subyugada. improductiva. perezosa. desordenada. incoherente. obediente. mansa]


Como las imágenes sugieren, cada una de estas dimensiones es continua, por lo que una persona puede situarse en cualquier parte de la línea. Además, cada dimensión está compuesta por múltiples rasgos (incluso más de los que he mencionado aquí). Por ejemplo, para ser percibida como muy cálida, no es necesario cumplir todos los requisitos de la lista. Solo necesitas hacer algo que lleve a las personas a concluir que te llevas bien con los demás. Ser amable es diferente a ser compasiva, pero ambas son señales de calidez. De manera similar, la persistencia y la autoconfianza indican asertividad, aunque sean distintas cualidades. Este es un aspecto importante a recordar mientras exploramos la relevancia de estas dimensiones para el estatus: cómo te presentas importa mucho, pero existen muchas maneras diferentes de lograrlo.

Para simplificar, por lo general me referiré a estas dimensiones como Calidez y Asertividad (o Cálida y Asertiva), mientras que en ocasiones mencionaré los otros extremos (Frialdad y Sumisión). Como puedes ver, pongo en mayúsculas Calidez y Asertividad (o Frialdad y Sumisión) cuando me refiero a las dimensiones, con el fin de diferenciarlas de los rasgos específicos de calidez y asertividad. Así que, cada vez que veas estas palabras en mayúsculas, recuerda que me estoy refiriendo a los grupos de rasgos, no a uno en particular.

Cuando juntas las dos dimensiones y las gráficas, forman los ejes de un espacio 360°, conocido en psicología como el “circumplejo interpersonal”. Las percepciones que tenemos de los demás pueden caer en cualquier parte de este círculo, reflejando un equilibrio diferente de Asertividad y Calidez.


[image: Zona Likeable Badass. Asertividad. Frialdad. Sumisión. Calidez.]


Para nuestros fines, es útil pensar en este círculo en cuatro cuadrantes. Moviéndonos en sentido contrario a las manecillas del reloj desde la parte superior izquierda, tenemos:


Fortaleza hostil: Aquella persona percibida como Fría y Asertiva. Puede hacer las cosas, pero nadie disfruta estar cerca de ella. Si la persona es una mujer, puede ser etiquetada como “agresiva” o “una perra”, y se dirá que es “demasiado”.

Debilidad hostil: Aquella persona percibida como Fría y Sumisa. Esta persona es tanto ineficaz como indiferente.

Debilidad amigable: Aquella persona percibida como Cálida y Sumisa. Esta persona es dulce e inofensiva, pero no muy capaz. Si la persona es una mujer, se le puede decir que le falta “confianza” o “presencia”, y se le comentará que no es “suficiente”.

Fortaleza amigable: Aquella persona percibida como Asertiva y Cálida. Esta persona se lleva bien con los demás y da resultados. Este es el territorio de la likeable badass.



Todos queremos ser likeable badass


El “circumplejo interpersonal” es fundamental en la investigación psicológica, incluida la mía, y es clave para nuestro entendimiento del estatus. Lo importante es que el circumplejo interpersonal es, en esencia, un mapa reputacional. Cuando hablamos de personas con “buena reputación”, ¿qué significa esto? Al observar el circumplejo, encontramos la respuesta. Si pudieras elegir cómo te perciben los demás, ¿en qué cuadrante querrías estar? Si elegiste Fortaleza amigable, felicidades, eres como todas los demás. La Asertividad es más positiva que la Sumisión, y la Calidez es más positiva que la Frialdad.4 Entonces una “buena reputación” no es algo idiosincrático: todos aspiramos al cuadrante de Asertividad-Calidez de este espacio reputacional. Todas queremos ser queridas y admiradas.

Como académica, he sabido esto durante mucho tiempo. Sin embargo, escribir este libro me dio una nueva oportunidad de experimentar esta verdad a través de los ojos de otras personas. No importaba con quién hablara, siempre encontraba que con tan solo compartir el título del libro provocaba una reacción común y efusiva: “Likeable badass. ¡Sí, justo eso es lo que quiero ser!”. Tal vez tú también hayas experimentado esto, si el título del libro te atrajo para hojearlo. La mayoría de las personas nunca ha oído hablar del circumplejo interpersonal, pero pasamos toda nuestra vida tratando de navegarlo, esperando llegar al mismo lugar.

Las likeable badass ganan estatus

No solo la reputación de likeable badass es deseable por sí misma, sino que también es nuestro camino hacia el estatus. Otorgamos estatus a quienes percibimos como Asertivas y Cálidas.

No olvides que el estatus de una persona es el grado donde los demás la respetan y la valoran. Nuestro cerebro (por lo general de forma no consciente) decide cuánto respetar a alguien haciendo inferencias sobre cuánto valor aportan (en el pasado, en el presente y en el futuro) con base en lo que observamos. Cuanto más esperamos que alguien tenga habilidades y conocimientos útiles para ofrecer, más respeto y consideración tenemos hacia esa persona. Por eso, las características demográficas, como el género, la edad y la raza, afectan al estatus, ya que —de forma injusta— influyen en nuestras percepciones sobre las posibles contribuciones de una persona, según prejuicios culturales.

Sin embargo, las características demográficas y los grupos no son las únicas señales observables de valor. En términos generales, para ser vista como una persona valiosa, la gente tiene que creer que tienes la convicción y la habilidad para realizar tareas de forma efectiva y eficiente, y que los demás te preocupan lo suficiente como para usar tus talentos en su beneficio, no solo pensando en ti. En otras palabras, cuanto más te presentes como Asertiva y Cálida, la gente asumirá que tienes más valor que ofrecer. Por fortuna para nuestros propósitos, se ha comprobado que transmitir Asertividad y Calidez a través de tu comportamiento tiene un mayor efecto en tu estatus que si perteneces a ciertos grupos (por ejemplo, ocupación, género).5 Así que mostrarte como una likeable badass es la forma más efectiva y controlada de ganar estatus.

La evidencia de esto proviene de una extensa investigación sobre las “señales de desempeño”, que son comportamientos que muestran qué tan bien podría hacer una persona una tarea.i 6 Estas señales indican si una persona es Asertiva (por ejemplo, confiada, competente, conocedora, persuasiva), Cálida (por ejemplo, simpática, agradable, razonable y que se preocupa por los demás) o ambas cosas.7 Debido a que las señales de desempeño sugieren habilidad y competencia, otorgamos estatus a quienes las muestran. Para darte una idea de los distintos tipos de señales de competencia que se han relacionado con el estatus, te dejo algunos ejemplos.

Velocidad de habla, tiempo de respuesta y tiempo de intervención

Cuanto más rápido hablamos, más estatus obtenemos. Hablar más rápido se asocia con una mayor percepción de confianza y competencia, al igual que una menor latencia de respuesta, es decir, el tiempo que pasa entre que otra persona deja de hablar y tú comienzas.8 Cuanto más rápido entras a una conversación y más rápido hablas, más te perciben como alguien confiada y conocedora. Hablar rápido y responder con agilidad también te permite obtener más que tu parte del tiempo de intervención, y el nivel general de participación verbal en un grupo (siempre que el contenido o valor de esa participación se mantenga constante) influye de manera positiva en tu estatus. Cuanto más hablas, más te ven como alguien con el potencial de aportar algo significativo, y más estatus te otorgan.ii9

Estilo de habla

Tradicionalmente, se ha aconsejado a las personas (en particular a las mujeres) evitar el “discurso titubeante”, un estilo de habla tentativo, caracterizado por dudas o vacilaciones (creo, podría ser), frases que restan certeza (eso podría ser una mala idea, pero…) o preguntas finales (nos vemos al mediodía, ¿está bien?).10 En cambio, se nos ha recomendado usar el “discurso poderoso”, la alternativa asertiva que elimina esas señales de duda.11 No obstante, algunas de mis primeras investigaciones en este campo demostraron que tanto el discurso titubeante como el discurso poderoso son señales valiosas.12 Mientras que el discurso poderoso transmite Asertividad, el discurso titubeante transmite Calidez.

En general, se otorga estatus a quienes son tanto Asertivos como Cálidos. Así que si logras mostrar a los demás que eres capaz y te importan, tu valor potencial estará fuera de toda duda. Sin embargo, hay circunstancias en las que una dimensión pesa más que la otra. En específico, descubrí que cuando las personas esperaban trabajar de cerca con alguien, valoraban más la Calidez que la Asertividad de esa persona, y le otorgaban más estatus cuando usaba un discurso titubeante. Por otro lado, cuando no se esperaba una futura interacción, el discurso poderoso resultaba más eficaz para obtener estatus, ya que se valoraba más la Asertividad que la Calidez. A partir de este análisis, podemos concluir que: a) los estilos de habla influyen en el estatus y b) el discurso titubeante no es en su mayoría inferior al discurso poderoso; cada uno tiene su ventaja propia.

Contacto visual

Cuando mantenemos contacto visual transmitimos Asertividad, mientras que al desviar la mirada sucede lo contrario. El contacto visual también aumenta las percepciones de Calidez: las personas que nos miran se consideran más agradables, confiables y más capaces de construir relaciones que aquellas que desvían la mirada.13 Sin embargo, sostener el contacto visual durante mucho tiempo puede resultar incómodo, por lo que la mayoría de las personas lo rompe en algún momento. La persona que mantiene el contacto visual por más tiempo es vista como quien ha “vencido” a la otra en este aspecto, y en un grupo de varias personas se puede medir una jerarquía de contacto visual. Si A mantiene más contacto visual que B, y B lo mantiene más que C, entonces A está en la cima de la jerarquía. En grupos de tres personas que no se conocían con anterioridad, los investigadores descubrieron que la posición de una persona en la jerarquía de contacto visual durante el primer minuto de interacción predecía el estatus final de esa persona después de trabajar juntos durante 30 minutos. Ese primer minuto de contacto visual fue incluso un precursor de estatus más importante que el nivel de participación general de la persona en el grupo.14

Elige tu lugar

¿Alguna vez has entrado a una sala de juntas y te has preguntado dónde sentarte, si frente a la mesa, a un costado, o quizás en esas sillas alejadas contra la pared? En un estudio, investigadores analizaron si elegir el lugar al frente de la mesa podría ayudar a una persona, con una opinión minoritaria, a influir sobre la decisión de la mayoría.15 Unieron a pequeños grupos de personas y cambiaron si los participantes elegían su asiento o si se les asignaba uno. Descubrieron que la persona con una opinión minoritaria en el grupo era más influyente cuando se sentaba al frente de la mesa (en lugar de un costado), pero solo cuando esa persona había elegido su asiento. Es decir, no era el hecho de sentarse en un lugar u otro lo que importaba, sino el acto de elegir. Optar por sentarse al frente de la mesa transmite más confianza y coherencia, dos elementos de la Asertividad, en comparación con ser asignado al asiento principal. Como resultado, las ideas de esa persona eran tomadas más en cuenta.

Humor

Existe una estrecha relación entre el humor y el estatus. Las personas con mayor estatus utilizan más humor: los hombres lo usan más que las mujeres; las personas que participan más y las que interrumpen con frecuencia son quienes emplean un humor más efectivo en los grupos, y ser objeto de interrupciones frecuentes —un signo de bajo estatus— hace que las personas sean menos propensas a intentar hacer humor.16 Así como el estatus conduce al humor, el humor también aumenta el estatus. Las personas que tienen un humor más efectivo reciben más estatus, tanto en nuevas relaciones como en las ya existentes, eso sí, siempre y cuando el humor sea apropiado.17 ¿Por qué? De seguro ya lo imaginas: el humor transmite Asertividad, el humor efectivo genera emociones positivas y cohesión interpersonal, lo que aumenta las percepciones de Calidez de quien lo usa.18

Ofrece ayuda

El estatus también proviene de ser una generosa socia de intercambio: dar a los demás más ayuda, consejos y apoyo de lo que recibes a cambio.19 Ofrecer sabiduría demuestra Asertividad, y cuando se hace con la intención de ayudar a los demás, también evoca Calidez. Ayudar a los demás fue lo que le dio a Kate su reputación como una likeable badass. En su caso, la ayuda que ofreció estaba relacionada con su trabajo y dedicaba mucho tiempo a ello. Pero existen muchas maneras de ofrecer ayuda valiosa que no requieren más que unos minutos (o ni eso) y se pueden hacer para cualquier persona (dar direcciones, recomendar un restaurante, hacer una presentación). Como dice mi amigo Scott Tillema, un negociador de rehenes entrenado por el FBI: “Si no te cuesta mucho, sé siempre generoso”.20 No solo es lo correcto, sino también una excelente forma de aumentar tu estatus.

Anuncio de servicio público: sé tú mismo, pero con estrategia

Como ya lo pudiste ver, me encanta la ciencia de las señales de desempeño. Pues me fascina lo poderosos que son: en las interacciones iniciales entre extraños, juzgamos la Asertividad y la Calidez de los demás en minutos, o incluso en segundos, en función de los comportamientos sutiles (y a veces sin sentido) que exhibe la gente. Sí, es cierto que todos estamos bajo un microscopio. Las personas siempre nos están observando y sacando conclusiones sobre nosotros, al igual que nosotros las estamos observando y juzgando a ellas. Por supuesto, esas conclusiones no siempre son correctas, lo cual es frustrante cuando eres tú quien está siendo juzgada de manera errónea. Sin embargo, como defensora de las mujeres, y de todos los que son infravalorados, considero que la investigación sobre las señales de desempeño es por demás alentadora. Pues es la prueba de que podemos ejercer gran control sobre cómo nos perciben los demás y, por lo tanto, sobre nuestro estatus.

Tal vez todo eso te suene como una gran noticia. Mira a la gente a los ojos, habla más rápido, elige tu lugar en la mesa y haz algunos favores por si acaso… ¡Sí, claro que puedo hacer estas cosas! O tal vez la idea te inquieta: Estos comportamientos no son míos. No temas. En esta investigación veremos que no existe solo una manera de ser una likeable badass. Puedes mostrar Asertividad y Calidez a través de comportamientos de menor esfuerzo, como ser consciente de tu comunicación verbal y no verbal o de comportamientos que requieren de esfuerzo, como las presentaciones del equipo ejecutivo de Kate y todo tipo de estrategias intermedias. Cada táctica es simplemente una jugada de muchas en nuestra guía de estrategias. Eso significa que todos pueden encontrar estrategias que funcionen para ellos e ignorar las que no.




OEBPS/Text/nav.xhtml




Índice de contenido



		Portada


		Amable, poderosa y chingona


		Dedicatoria


		Indice


		Capítulo 1. Mujeres, tenemos un problema de estatus


		Capítulo 2. La solución likeable badass


		Capítulo 3. Enfócate en el juego


		Capítulo 4. Cuenta tu historia


		Capítulo 5. Recluta un ejército de promotores externos


		Capítulo 6. Obtén lo que quieres (y haz que te amen por ello)


		Capítulo 7. Comienza por el final


		Capítulo 8. Enseña y aprende


		Conclusión


		Libro que Alison recomienda


		Agradecimientos


		Notas


		Sobre este libro


		Sobre la autora


		Créditos








		7


		9


		10


		11


		13


		14


		15


		16


		17


		18


		19


		20


		21


		22


		23


		24


		25


		26


		27


		28


		29


		30


		31


		33


		34


		35


		36


		37


		38


		39


		40


		41


		42


		43


		44


		45


		46


		47


		48


		49


		50


		51


		52


		53


		54


		55


		56


		57


		58


		59


		60


		61


		62


		63


		64


		65


		66


		67


		68


		69


		70


		71


		72


		73


		74


		75


		76


		77


		78


		79


		80


		81


		82


		83


		84


		85


		86


		87


		88


		89


		90


		91


		92


		93


		94


		95


		96


		97


		98


		99


		100


		101


		102


		103


		104


		105


		106


		107


		108


		109


		110


		111


		112


		113


		114


		115


		116


		117


		118


		119


		120


		121


		123


		124


		125


		126


		127


		128


		129


		130


		131


		132


		133


		134


		135


		136


		137


		138


		139


		140


		141


		142


		143


		144


		145


		146


		147


		148


		149


		150


		151


		152


		153


		154


		155


		156


		157


		159


		160


		161


		162


		163


		164


		165


		166


		167


		168


		169


		170


		171


		172


		173


		174


		175


		176


		177


		178


		179


		180


		181


		182


		183


		184


		185


		186


		187


		188


		189


		191


		192


		193


		194


		195


		196


		197


		198


		199


		200


		201


		202


		203


		204


		205


		206


		207


		208


		209


		210


		211


		213


		214


		215


		216


		217


		218


		219


		220


		221


		222


		223


		224


		225


		226


		227


		228


		229


		230


		231


		232


		233


		234


		235


		236


		237


		238


		239


		240


		241


		242


		243


		244


		245


		247


		248


		249


		250


		251


		253


		254


		255


		256


		257


		258


		259


		260


		261


		262


		263


		264


		265


		266


		267


		268


		269


		270


		271


		272


		273


		274











OEBPS/Images/pg-38.jpg
sumisa
timida

débil
improductiva
desordenada
obediente

insegura
docil

subyugada

perezosa
incoherente

mansa

Asertividad

Sumision

asertiva
dominante
competente

organizada

trabajadora
rigurosa

determinada
ambiciosa
persistente
firme
reflexiva
espontanea






OEBPS/Images/pg-37.jpg
fria
maleducada
grosera
desinteresada
insensible

despiadada

cruel
peleonera
desalmada
irrespetuosa
descortés
egolsta

Frialdad H Calidez

calida
amable
cortés
agradable
generosa
respetuosa
compasiva

agradecida

servicial
bondadosa
cooperativa
indulgente






OEBPS/Images/pg-39.jpg
Zona Likeable Badass

Asertividad

Fortaleza
amigable

Fortaleza
hostil

Frialdad Calidez

Debilidad
hostil

Debilidad
amigable

Sumision





OEBPS/Images/halftitle.jpg
MABLE,

|‘>\ODER05AY
GHINGONA





OEBPS/Images/f1.jpg





OEBPS/Images/title.jpg
AMABLE,

PODERQSAY
GHINGONA

LA CIENCIA MODERNA
DE LAS MUJERES EXITOSAS

Alison Fragale





OEBPS/Images/f3.jpg





OEBPS/Images/cover.jpg
GHINGONA
ew

AGUILAR





