
		
			MANIFIESTO

			Este libro no es sobre moda.

			No vas a encontrar tendencias, paletas de temporada ni consejos para verte más alta o más delgada.

			


			Este libro es sobre comunicación.

			Sobre el mensaje que emitís antes de hablar, el que emitís cuando entrás a una sala, el que emitís cuando te presentás en una reunión de directorio o en una videollamada de diez minutos.

			


			La imagen no es decoración. Es argumento.

			Y como todo argumento, puede ser débil, inconsistente, contradictorio o puede ser exactamente lo que necesitás para que te tomen en serio al nivel que ya te ganaste.

			


			Si llegaste hasta acá es porque sentís que algo no cierra.

			Este libro te va a ayudar a ver qué es.

		

	
		
			INTRODUCCIÓN

			La brecha

			Hay un momento que casi todas las mujeres con las que trabajo pueden identificar con precisión.

			No es un momento dramático. No hay una humillación pública ni una crisis visible. Es más silencioso que eso. Es la reunión en la que hablaste y nadie tomó nota. El ascenso que fue para alguien con menos experiencia que vos. El cliente que eligió a otra consultora con la mitad de tu trayectoria. La foto de perfil que evitás mirar porque no reconocés a la persona que aparece ahí.

			Es el momento en que algo no cierra y no sabés exactamente qué.

			Yo sí sé qué es. Después de veinte años trabajando con imagen, lo reconozco antes de que la clienta termine de hablar. Es la brecha.

			La brecha es la distancia entre lo que sos y cómo te perciben. Entre el nivel al que ya llegaste y el nivel que tu imagen comunica. Entre la profesional que opera en la realidad y la versión de esa profesional que aparece en una sala, en una pantalla, en una foto, en la ropa que elegís un lunes a las ocho de la mañana cuando estás apurada y no tenés energía para pensar.

			Esa distancia no es estética. Es económica. Es política. Es el motivo concreto por el que algunas mujeres con menos preparación que vos llegan antes, cobran más y son convocadas con más frecuencia. No porque el mundo sea justo —no lo es— sino porque la imagen es información, y la información que tu imagen emite no siempre es la que querés emitir.

			— — —

			Esto no es un libro sobre cómo vestirse mejor.

			Si lo que buscás es una guía de tendencias, combinaciones o reglas de color por estación, este no es tu libro. Eso existe y tiene su lugar. No es este.

			Este es un libro sobre comunicación. Sobre el mensaje que construís —o que no construís— cada vez que aparecés frente a alguien que toma decisiones. Sobre la coherencia entre quién sos adentro y lo que proyectás afuera. Sobre el costo invisible de la brecha y sobre la decisión, que siempre es una decisión, de cerrarla.

			La imagen opera antes que las palabras. Antes de que abras la boca en una presentación, antes de que mandes el primer mensaje, antes de que entres a una sala ya comunicaste algo. La pregunta no es si tu imagen habla. La pregunta es qué está diciendo.

			— — —

			El método que vas a encontrar en estas páginas trabaja en siete capas. No son pasos, no hay una secuencia lineal que seguir como una receta. Son dimensiones de una misma realidad que se afectan entre sí. Podés tener la vestimenta perfecta y una postura que la destruye. Podés tener una presencia física poderosa y una presencia digital que la contradice. Podés saberlo todo sobre color y usarlo en contra tuya porque en algún lugar, sin que sea del todo consciente, creés que no merecés ocupar tanto espacio.

			Esa última parte es la más importante. Y es el capítulo más incómodo del libro.

			— — —

			Lo que necesito que sepas antes de seguir leyendo es esto: la versión de vos que ya merece ser vista, tomada en serio y bien paga; esa versión ya existe. No hay que inventarla. Hay que dejar de ocultarla.

			La brecha no es un defecto de origen. Es una distancia que se construyó, a veces sin que lo eligieras, y que se puede cerrar. No de golpe, no con una compra, no con un cambio de look. Con un trabajo real sobre cómo te ves, cómo te mostrás y, sobre todo, qué creés que merecés mostrar.

			Ese es el trabajo que empieza acá.

		

	
		
			CAPÍTULO I

			Lo que todos leen antes de que abras la boca

			En 1967, el psicólogo Albert Mehrabian publicó un estudio que el mundo del coaching corporativo repitió mal durante décadas. La versión popular dice que el 93% de la comunicación es no verbal. Lo que Mehrabian realmente midió es más específico y más interesante: cuando hay incongruencia entre lo que se dice y cómo se dice, el cuerpo y el tono ganan siempre.

			No necesitás el estudio para saberlo. Lo sabés de memoria.

			Sabés reconocer a alguien seguro cuando entra a una sala antes de que hable. Sabés cuándo una persona está mintiendo por algo que pasa en su cara antes de que termine la oración. Sabés, en los primeros segundos de una videollamada, si la persona del otro lado tiene autoridad o está actuando que la tiene.

			Lo sabés porque tu cerebro lleva miles de años leyendo señales visuales para tomar decisiones rápidas. Es un mecanismo de supervivencia que ahora opera en reuniones de directorio, entrevistas de trabajo y primeras citas con clientes. Y opera en milisegundos mucho antes de que llegue el turno de las palabras.

			Lo que vestís, cómo lo vestís, cómo entrás, cómo te sentás, cuánto espacio ocupás todo eso se procesa antes de que abras la boca. No como información consciente. Como sensación. Como una conclusión que la otra persona ya formó sin saber que la formó.

			El problema no es que esto pase. El problema es creer que no pasa.

			— — —

			Hay una fantasía muy extendida entre profesionales inteligentes —especialmente entre mujeres que llegaron lejos por mérito— que dice algo así: lo que importa es lo que hago, no cómo me veo. Es una fantasía comprensible. Es incluso una posición ética válida sobre cómo debería funcionar el mundo.

			Pero no es cómo funciona.

			No porque la gente sea superficial —aunque a veces lo es— sino porque la imagen es información real. No es decoración por encima del contenido. Es parte del contenido. Cuando hay coherencia entre lo que una persona proyecta y lo que dice, la credibilidad sube. Cuando hay incongruencia, aunque nadie pueda nombrarlo, algo no cierra. Y en la duda, la gente elige a quien le cierra.

			Trabajé con una directora financiera que llegó a una consultoría después de perder un proceso de selección para un puesto de CFO. Tenía más experiencia que la candidata elegida. Mejores números. Mejores referencias. Lo que no tenía era una imagen que dijera CFO. Lo que comunicaba —sin saberlo, sin quererlo— era eficiencia técnica. Competencia de segundo nivel. Alguien que ejecuta bien lo que otros deciden. El puesto requería a alguien que pareciera que tomaba decisiones. Ella tomaba decisiones hace años. Pero no lo parecía.

			Esa es la brecha en acción.

			— — —

			Leer la imagen de otra persona es automático. Construir la propia con intención es un trabajo. La diferencia entre las dos cosas es el centro de este libro.

			Construir tu imagen con intención no significa fabricar algo falso. Significa entender qué estás comunicando ahora, decidir qué querés comunicar, y cerrar la distancia entre los dos. Es un ejercicio de traducción: tomar lo que sos y encontrar la forma visual y física de que eso sea legible para los demás. Porque el problema de la brecha no es que seas menos de lo que aparentás. Casi nunca es eso. El problema es el inverso: sos más de lo que tu imagen comunica. Y mientras esa distancia exista, vas a seguir siendo subestimada por personas que, si te conocieran bien, no se atreverían.

			La imagen no te va a dar lo que no merecés. Pero sí puede dejar de quitarte lo que ya ganaste.

			¿Qué creés que comunica tu imagen hoy antes de que digas una sola palabra?

		

	
		
			CAPÍTULO II

			El espejo miente

			Hay un experimento que me gusta hacer al principio de cada proceso con una clienta nueva.

			Le pido que me describa cómo cree que la ven los demás. No cómo quiere que la vean, sino cómo cree que la ven. Y después le pido que me describa cómo se ve a sí misma cuando se mira al espejo.

			Las dos descripciones casi nunca coinciden. Y ninguna de las dos suele coincidir con lo que yo veo cuando la miro.

			Hay tres imágenes operando al mismo tiempo: la que ella cree que proyecta, la que cree que tiene, y la que realmente existe en el mundo. La brecha entre esas tres versiones es el diagnóstico. Y el diagnóstico casi siempre revela lo mismo: el espejo no es una herramienta neutral. Es una herramienta cargada de historia, de voces ajenas y de decisiones que se tomaron hace tanto tiempo que ya no se recuerdan como decisiones.

			Cuando te mirás al espejo, no ves lo que hay. Ves lo que esperás ver. Y lo que esperás ver está construido por todo lo que te dijeron sobre vos antes de que pudieras cuestionarlo.

			— — —

			La imagen que tenemos de nosotras mismas se forma temprano. Antes de tener lenguaje para nombrarla. Se forma en los comentarios de una madre sobre el cuerpo, en la ropa que elegían otros para vos cuando eras chica, en lo que se elogiaba y lo que se corregía, en la adolescente que fuiste y que todavía habita algún rincón de la forma en que te vestís hoy.

			No es psicología especulativa. Es mecánica.

			La imagen interna —cómo te ves a vos misma— determina las decisiones que tomás sobre tu imagen externa casi siempre por debajo del nivel consciente. Elegís ropa que confirma lo que creés que sos. Evitás colores que sentís que no te pertenecen. Te escondés en telas sueltas o en uniformes neutros que no llaman atención porque en algún lugar, sin que sea del todo articulado, llamar atención se siente peligroso o arrogante o demasiado.

			¿Demasiado qué?

			Esa pregunta tiene una respuesta diferente para cada mujer. Pero casi siempre hay una respuesta. Y casi siempre esa respuesta tiene la voz de alguien más.

			— — —

			Trabajé con una socia de un estudio jurídico que llegó a su primera sesión con un guardarropa monocromático casi en su totalidad. Grises, negros, azules oscuros. Todo correcto, todo invisible. Cuando le pregunté qué sentía cuando usaba color, me dijo algo que no olvidé: “Siento que estoy llamando atención sobre mí en lugar de sobre mi trabajo”.

			Esa frase es un diagnóstico completo.

			Lo que ella creía que era profesionalismo era en realidad una estrategia de reducción. Una forma de ocupar menos espacio para que nadie cuestionara si merecía el que ya ocupaba. Llevaba años construyendo autoridad real —casos ganados, equipo liderando, clientes que la buscaban— mientras su imagen decía sistemáticamente: no me miren a mí, miren el trabajo.

			El problema es que en una sala de decisiones, primero miran a vos. Siempre.

			Cuando empezamos a incorporar color —no de golpe, no de manera disruptiva, sino con criterio y con intención— algo cambió que no tenía que ver con la ropa. Cambió cómo entraba a las reuniones. Cambió cuánto espacio físico ocupaba. Cambió el tono con el que hablaba. La ropa no la hizo más segura, reveló una seguridad que ella no se estaba permitiendo mostrar.

			Eso es lo que pasa cuando cerrás la brecha entre la imagen interna y la externa. No te convertís en otra persona. Te volvés más vos.

			— — —

			El espejo miente de dos maneras posibles, y es importante saber cuál es la tuya.

			La primera: te ves menos de lo que sos. Es la más común entre mujeres de alta performance. La hipercrítica que nota cada detalle que no funciona, que nunca termina de verse bien, que pospone la foto, la presentación, el lanzamiento, esperando estar lista. La lista nunca llega porque el estándar se mueve cada vez que se acerca. Esta mujer subestima sistemáticamente lo que proyecta y sobreestima la distancia que tiene que recorrer.

			La segunda: te ves distinto de lo que sos. No necesariamente mejor ni peor, sino distinto
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