Tres Antídotos Contra la Enfermedad del Poder

Los valores y el respeto por las personas marcan el estilo de cada jefe. 
Por Mario Álvarez
¿Acaso existen directivos que creen ser ellos los únicos que saben lo que es bueno y debe hacerse para que la empresa prospere? ¿Se tomarán las decisiones sobre promociones y despidos de personal a cargo de un gerente siempre por los méritos objetivos de los afectados o por compadrazgos, alianzas y amistades de altos funcionarios a quienes hacer favores? ¿Habrá ocasiones en que se pida a algún subordinado realizar actos con los que no está de acuerdo y se ofrezca protección y hasta beneficios personales, siendo la otra opción la calle, la amenaza de perjudicarlo o no apoyarlo?
Todas estas preguntas tienen un denominador común: el poder detrás de quienes toman las decisiones y la persona sobre quien recaen las consecuencias. El poder es un hecho, y no tiene en sí mismo una valoración positiva o negativa; es el uso que se le da el que puede ser calificado de apropiado o inapropiado. El término se utiliza en diversos contextos, desde la familia, la sociedad, el estado y, el que nos interesa en esta ocasión, dentro de la empresa y más específicamente aquél que involucra la relación entre un jefe y su subordinado. 
¿Cuándo el poder se convierte en enfermedad? Primero habría que revisar algunos aspectos del poder dentro de la compañía para responder esta pregunta.  
El Poder del Título: Jefe, Gerente, Director…

En el ámbito empresarial suele decirse que quien tiene el poder es el jefe, y el jefe es quien tiene el título de tal. La característica más comúnmente asociada con el poder es la capacidad de mandar, seguida de la capacidad de decidir. En última instancia, todo aquel que trabaja siempre tiene un jefe, quien también tiene la capacidad de influir en las decisiones sobre si el subordinado merece continuar y, eventualmente, tener mejores sueldos y promociones… o si debe buscar su futuro en otro lado. En el nivel más alto de las organizaciones, los jefes son los accionistas, y para el dueño de su propio negocio, su jefe es el mercado. 

El Poder de la Persona

De acuerdo con Colin Powell, el poder “real” radica en la capacidad de influir e inspirar a otros, y esta capacidad nos lleva a otro concepto que es la persona misma. Bajo este ángulo, el poder escapa de la relación jefe-subordinado que establece un organigrama y la traslada a la relación interpersonal entre dos miembros de una empresa en donde uno o varios reconocen a otro y aceptan seguirlo en lo que les pide debido a que se sienten inspirados; es decir, comparten los valores y metas que les ha transmitido, haciéndolas suyas, y se comprometen con sus causas.
El Poder de las Relaciones
El conjunto de todos los empleados, jefes o subordinados, está inmerso en una red de relaciones interpersonales que supera el ámbito del departamento o área para la cual trabajan y que se puede comparar con las relaciones que se dan en la sociedad, en donde podemos tener amistades e intercambiar información y puntos de vista. Estas relaciones son una fuente de poder y oportunidades para lograr los objetivos personales de superación y progreso, especialmente cuando se logra pertenecer a un “grupo”.
Entre el aspecto “formal” de ser jefe por tener un título en la empresa y el “subjetivo”, de ser seguido por su persona, se desarrolla la relación jefe-subordinado, en donde el jefe debe lograr sus objetivos a través de otros usando su poder y se encuentra ante dos posturas extremas: “porque soy tu jefe” o “porque el objetivo es nuestro”, y el marco en donde se desenvuelve es el de las relaciones que ambos tienen con el personal tanto de su departamento como del resto de la empresa. 

Tácticas de Influencia
Desde una perspectiva del poder como la capacidad para influir a los demás y lograr su compromiso (por méritos propios o relaciones), o al menos el acatamiento (por el título) para conseguir los objetivos del trabajo, se han identificado nueve tácticas usadas por los jefes para lograrlo (Kipnis, 1980):

	
	Táctica
	Objetivo
	Tipo de poder

	1
	 Persuadir racionalmente
	Convencer a otros con razones
	Personal

	2
	Llamar a la inspiración
	Apelar a las emociones, ideales o valores
	Personal

	3
	Consultar
	Permitir participar en la toma de decisiones e implementación
	Personal

	4
	Congraciarse
	Ser amistoso, servicial y usar halagos y alabanzas
	Personal

	5
	Recurrir a la relación personal
	Hacer referencia a la amistad y lealtad
	Relaciones

	6
	Intercambiar


	Hacer promesas e intercambiar favores
	Relaciones

	7
	Formar coaliciones
	Usar grupos y aliados para persuadir 
	Relaciones

	8
	Aplicar presiones
	Usar intimidación y amenazas
	Jefe

	9
	Aplicar tácticas de legitimación
	Basarse en la autoridad, reglas, políticas o apoyo de superiores
	Jefe


Cuadro tomado de Kinicki, 2008
A las primeras cinco tácticas se les ha dado el calificativo de “blandas”, debido a que se basan en el acercamiento amistoso con quien queremos obtener un acuerdo, en contraste con las cuatro últimas llamadas “duras”, porque utilizan el premio o castigo o la autoridad del título del puesto.
Las tácticas de influencia pueden obtener tres resultados: ((Kinicki, 2008)
· Compromiso. Se acepta hacer lo que se le ha pedido, con una actitud positiva y responsabilidad de realizarla.
· Acatamiento. Se acepta hacer lo que se ha pedido con una actitud negativa y sólo el mínimo necesario.
· Resistencia. No se acepta hacer lo que se ha pedido y se argumenta en contra.
La Enfermedad del Poder
Por una parte, el poder ofrece la ilusión de ser el medio más eficaz para lograr el éxito personal en la empresa, es una tentación que puede comenzar por actos sencillos como mentir y buscar pretextos para salir de una situación donde se cometió un error o no se entregó un trabajo a tiempo, de ahí pasar a buscar echarle la culpa a otros por nuestros errores, luego buscar alianzas con compañeros de trabajo y ofrecer apoyo a cambio de recibirlo del otro, confabular para obtener promociones, y por este camino se puede llegar a estar inmerso en una red de complicidades que si se asocia a actos de corrupción no es fácil escapar de ella, incluso si se decide renunciar a la empresa.
En otras palabras, nos enfermamos de poder cuando lo que más usamos son las cuatro tácticas duras, recurriendo a una combinación del título de nuestro puesto y amenazas o porque negociamos favores y el reconocimiento por parte de nuestros “contactos” para comprar al otro.
Las relaciones (o políticas de la empresa) que se dan entre los empleados para mejorar o proteger intereses personales o de grupos y las tácticas que se utilizan para lograr influir en los otros, son realidades que no podemos evitar entrar en contacto con ellas, pero que al mismo tiempo podemos hacerlo con base en nuestros valores y la postura que decidamos tomar respecto a las mismas.
Los Tres Antídotos
El primer antídoto para la enfermedad propia por el poder es respetar la dignidad humana. Expresado en otros términos, es tratar a nuestros compañeros de trabajo como nosotros deseamos que ellos nos traten.
Si reflexionamos acerca de este valor, reconoceremos que toda persona que trabaja merece nuestro respeto, igualdad de oportunidades, y que nuestros juicios no pueden basarse en prejuicios de origen social, preparación académica o parientes y amigos que tenga, sino que deben estar relacionados con hechos objetivos y dando siempre el derecho del otro a defenderse y explicar aquello que le cuestionemos.
El segundo antídoto para la política organizacional y las tácticas duras de nuestros superiores es una mezcla de dos valores: la prudencia y la valentía, prudencia para averiguar y reconocer aquellas organizaciones y superiores que hacen política o ejercen el poder en forma corrupta y no ética y evitarlas, y la valentía para dar a conocer y actuar en consecuencia negándonos a participar cuando nos lo ofrezcan. Una forma de lograrlo es través de nuestros comentarios sobre situaciones de negocios en donde siempre opinemos a favor de un comportamiento ético y defendamos la honestidad y el respeto de las leyes.
Tener siempre presente la frase acerca del poder de Lord Acton: “El poder corrompe y el poder absoluto corrompe absolutamente”, constituye el tercer antídoto para evitar ser seducidos por el poder. Si sacrificamos nuestros principio y valores con la finalidad de progresar en la escalera de puestos de la empresa, caeremos fácilmente en justificar lo que hacemos con frases vacías como: “es lo que todos hacen”, “a mí qué me importan los demás, yo tengo que cumplir con lo que me piden”, “así se hacen las cosas aquí.”
Quien se enferma de poder termina por crear una ilusión de que todo lo que hace sólo él lo conoce y que quienes lo rodean lo envidian por el éxito que ha logrado, pero en cada relación con otro en la que usamos las tácticas duras, dejamos una imagen de lo que somos y nos alejamos cada vez más del poder personal basado en nuestra capacidad de inspirar y descansamos más en el poder del título de nuestro puesto y de nuestros cómplices, olvidando que al final, como expresa Murphy, el rey y el peón terminan en la misma caja.
Conclusión
Dependerá de nosotros el ser vistos por los demás como personas, títulos o cómplices de un grupo, y el privilegio de un jefe utilizar las tácticas blandas o duras, pero de lo que no podremos escapar es como nos juzguen, que para expresarlo en términos de una relación de amistad, nos pueden estimar por nosotros mismos, por el dinero que podemos darles o por los contactos que tenemos.
Las tácticas no son en sí buenas o malas, en algunas circunstancias es necesario usar algún tipo de táctica dura. Lo que hace la diferencia es nuestra diaria elección de los valores que ponemos en práctica en nuestro trabajo, los cuales nos llevarán a inclinarnos por alguno de los dos tipos y crearán nuestra reputación en la empresa.
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