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La carencias fundamentales del modelo elsteriano

En el momento de realizar el analisis se han creado diversos conjuntos de
categorias. Estas ya han sido expresadas en el capitulo anterior al presentar los resultados
del andlisis utilizando tales categorfas para organizar la redaccién. Las categorias
corresponden en ocasiones al “lenguaje de la intencionalidad” que se ha visto también en
un capitulo anterior, pero pueden reconocerse como expresamente vinculadas al modelo
elsteriano que se ha llamado de “decisiones sociales interdependientes”. Sin embargo este
modelo (datado en 1984) no cumple con los presupuestos aqui requeridos respecto al
modelo psiquico de los individuos que concurren en los actos sociales de consumo.

Los resultados del analisis han mostrado ciertas caracteristicas incompatibles con la

“racionalidad” requerida por el modelo elsteriano. Concretamente:

En ocasiones no utilizan la racionalidad formal optimizadora como criterio de
seleccion entre alternativas de compra.

No necesariamente son egoistas, en el sentido de perseguir el propio auto-interés.
No son Egos unitarios. Muestran conflictos internos de intereses asociados a
identidades distintas.

Obtienen gratificaciones simplemente en términos de prefiguracion de experiencias
futuras imaginadas, y también de memoria evocada, con efectos tanto gratos
(consumo virtual) como desagradables (de contraste).

Sus preferencias o deseos son cambiantes, en muchas ocasiones adaptativas por el
mecanismo de reduccion de la disonancia cognitiva (cambian sus creencias o
deseos), y a veces son contra-adaptativas (persiguen la  pura novedad, los
imposibles, o lo prohibido sélo por el hecho de setlo).

Estan afectados continuamente por procesos de formacién de sus creencias (p.e.,

por reduccion de la disonancia asociada al autointerés, o a la posicion de clase).
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Estas caracteristicas les distinguen del “homo oeconomicus”, aunque hay que sefialar que
desde 1997 Jon Elster defiende una modelo que se adapta mejor a los datos aqui obtenidos:
el “homo egonomicus” (Elster, 1997) '. En cualquier, caso el esquema de la accién intencional
que se especifico en el apartado dedicado al modelo elsteriano (véase pagina 127) resulta
inatil para modelizar los datos que se han generado en la presente investigacion, y
dificilmente puede ser aceptado como modelo para explicar competentemente los
diferentes matices del proceso de adquisicién de ordenador personal.

Elster a lo largo de su diferentes obras va ampliando su esquema inicial y parece
acercarse cada vez mas a la obra del epigono de la Escuela Critica de Frankfurt, Erich
Fromm (autor que extraflamente no suele citar). El problema que preocupa especialmente a
Fromm en sus obras es el de la formacién social de las creencias (pensamiento), deseos
(voluntad) y emociones (sentimientos) a partir de las condiciones materiales de vida, asi como
le preocupa definir la autonomia respecto a esta formacion: es lo que considera él “libertad
para..”, contraria a la “libertad de...” (Fromm, 1941). Aunque profundamente alejados en
términos metodologicos, se pueden rastrear en la obra de estos dos autores lineas paralelas

. ’ ., ;. 2
de interés y de elaboracién tedrica “.

La elaboracion de un modelo propio

Sobre el debate consumo/produccidn, sefiala Borras claramente en una de las
conclusiones de su tesis que “no existe oposicion alternativa, la Produccion genera desigualdades frente
al consumo, mientras que el Consumo genera cambios en los procesos productivos.” (Borras, 1998). La
cuestién que se plantea en el presente trabajo es precisamente especificar cémo se da este
proceso autoalimentado. No se pretende construir un modelo normativo sino desctiptivo, a
partir del reconocimiento de los diferentes mecanismos concurrentes en casos concretos de
actos de consumo.

La respuesta a la pregunta sobre “cémo se tomoé una decision concreta” lleva
directamente a la realizacién de estudios empiricos de casos, o bien a la descripcion de la
toma de decisiones. Esta ultima puede tener un interés bésico, o bien como comprobacion

de algin modelo fundamental previamente establecido (Moore;Thomas;Bunn;Hampton,

1 “Egonomics” es un término acufiado en 1978 por Thomas Schelling para analizar econémicamente los conflictos motivacionales que
tienen lugar en el interior de las personas (Schelling, 1978a, y Schelling, 1984, esp. cap. 3 y 4).
2 Una cuestion interesante que merece un estudio mucho mas detenido que el que se pudiera dedicar aqui.
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1976). Aqui se ha utilizado el analisis de casos concretos para obtener fundamentacion para
el modelo. Otra pregunta posible es “como se toman las decisiones en general”, esto que
supone un esfuerzo tedrico adicional para formular microfundamentos para las practicas
sociales observables, o en general, hipétesis y modelos fundamentadores de las ciencias
sociales (Minford & Peel, 1983). Este segundo es el objetivo que aqui se persigue, la
integracion en un modelo tedrico unificado y generalizado del proceso de consumo.
Modelo unificado, pues articula de forma sistematica y coherente los diferentes
aspectos y niveles que han surgido del analisis y las consideraciones teéricas previas.
Modelo generalizado, porque intenta trascender el horizonte marcado por la
investigacion sobre compra de ordenador personal, se generaliza a actos de compra en
general, y aun mas, al proceso de consumo considerando los momentos posteriores a la
compra hasta llegar a un nivel que puede considerarse macrosocial (en el capitulo

siguiente).

Muchas de las citas recogidas durante el estudio muestran o indican conflictos que
se pueden sistematizar utilizando dos criterios diferentes, en ambitos “externos” al
individuo y en relaciones entre elementos “internos” al individuo.

Como se ha visto en la Tabla 42 (pagina 308) no todas las relaciones “internas’” son
posibles, y las que lo son configuran una compleja trama que articula el proceso temporal
de adquisicién que culmina con el acto de compra. Las relaciones entre estos elementos
tienen lugar mediante un surtido amplio de mecanismos que pueden tener efectos
inhibidores o posibilitadores, es decir, constrifien en forma de limitacién o bien modelan de

forma generatriz.

Fundamentos del modelo

Se asumird una explicacion de tipo intencional para el proceso, esto es, se requerira
la especificaciéon de “razones para la accién” por parte de los agentes y el resto de
requerimientos propios de la modalidad de explicacion intencional que integra elementos
causales (davidsoniana).

Se asumira, igualmente, un modelo de psiquismo que entienda al agente como un
“Individuo sin Ego”, tal y como se ha caracterizado en el capitulo pertinente, esto es, como

un buscador de unidad y coherencia, para superar expresivamente sus conflictos internos.
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Se asumird también la determinacién de caracter social de las preferencias
individuales, asi como el caricter interactivo en cuanto a su formacion.

Finalmente, se asumira que las preferencias individuales no son coherentes como
conjunto, sino que tienen una organizaciéon compleja dentro del agente consumidor. Esta
organizacion sin embargo es sistemdticamente operativa y resolutiva, a pesar de estar
asentada de forma coherente con un individuo sin Ego. Esto sugiere la existencia de
simultanea de multiples conjuntos de opciones ordenadas y algun criterio organizador de

nivel superior.

El proceso de compra (PC)

Los fenémenos o casos concretos que corresponden al proceso de adquisicion de
un objeto como un ordenador personal para uso doméstico pueden modelizarse con un
esquema que resultara similar al de cualquier acto de compra. Igualmente resultara similar a
cualquier accién intencional, pero sin embargo resulta parcial respecto a los actos de
consumo (o, mas general, los actos sociales).

En términos estrictos de proceso de compra se puede comparar con las cuatro
etapas (Stages) del acto que sefiala la obra de Mead, que han sido caracterizadas del modo
siguiente (Thayer, 1968: 261):

Impulso: Coordinacién de y sensibilidad para la estimulacién sensorial y la

captacion de un “problema”,

Percepcion: Toma de conciencia y seleccioén para la atencidon dentro de un campo

de objetos perceptivos,

Manipulacién: Estado de contacto directo con o de evitacion del objeto de la

atencion siguiendo la guia de la percepcion, y

Consumacion: “Estado en que el acto se mueve desde los objetos fisicos hacia

aquel estado en que los adjetivos de valor se obtienen inmediatamente.”

Cuando John Baldwin analiza la distincion meadiana en cuatro etapas destaca el hecho
de la interaccidon constante entre las cuatro, y la forma en que se debe entender que no hay
un proceso causal lineal, puesto que “en la medida en que el individuo progresa por medio del acto,
las condiciones ambientales y los estimulos cambian constantemente; de este modo se producen cambios
continuos en la imaginacion y adaptaciones intermedias en la direccion del acto. Cada uno de los cuatro

componentes [etapas mencionadas por Mead] influye sobre los demas, puesto que estan implicados en
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un todo organico” (Baldwin, 1986: 56-57). Esto afiade un matiz interesante al comentario
sobre la no-causalidad, en términos de apertura hacia procesos micro-causales o micro-
fundamentales agregados.

Sanchez de la Ynzera (1994: 140) indica cémo “desde el punto de vista del sujeto los conceptos
de impulso, estimulo (objeto medial) y consumacién se corresponden con los de necesidad, interés y
satisfaccion” y estos conceptos pueden “distinguirse en la medida en que hay conciencia de

mediacion”.

La alusion al “problema” originador del acto no es muy explicita en cuanto a su
identificacién, pero si se acepta que se corresponde el impulso con la necesidad y la
consumacién con la satisfaccion entonces el problema queda reducido a un desequilibrio.
La alusion a la atencién y a la conciencia como fundamentales en el acto indica la
naturaleza del desequilibrio, que se da entre una situacion actual y un criterio. La alusion al
interés indica cémo la atenciéon se dedica a una entre un conjunto de opciones u
oportunidades, mientras que la manipulacién y el contacto con el objeto introduce la
cuestion esencial de la prefiguracion (forma de “manipular” mentalmente un objeto que
aun no se ha comprado). Todos los elementos del proceso deberfan ademas estar sujetos a
interacciones no lineales entre ellos, configurando un sistema de agregacioén, mas que un

algoritmo productivo causalmente inmutable.

A partir de estas especificaciones y de los elementos intervinientes aparecidos en el

analisis del caso tratado pueden establecerse 4 elementos basicos en el proceso:

1. OPORTUNIDADES:
a. Conjunto de oportunidades objetivas de compra.
2. CREENCIAS:
a. Conjunto de oportunidades subjetivas, percibidas como viables.
b. Conjunto de creencias sobre el estado del mundo (Informacién)
c. Conjunto de creencias sobre el valor de las creencias (Probabilidades
subjetivas)
d. Conjunto de creencias sobre la ordenacion de las oportunidades.
3. DESEOS:
a. Conjunto de impulsos hacia procedimientos.
b. Conjunto de impulsos hacia objetos.
4. ACTO:
a. Accion final del proceso concretada en una adquisicion.
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Estos elementos se vinculan entre si mediante relaciones multiples y complejas que
pueden ser de dos tipos generales. Un elemento puede modelar o generar una determinada
configuraciéon de otro (mecanismos posibilitadores) o puede producir una constriccioén o
filtrado (mecanismos inhibidores). Estos dos tipos tienen expresiones concretas segun los

elementos que estén vinculando.

En un sentido muy amplio, similar a lo postulado por Elster, el modelo del proceso
de compra (PC) es el modelo de un proceso de elecciéon de una entre un conjunto de
opciones, mediante sucesivas operaciones de filtrado y decision.

De entre un conjunto amplio (universal) de opciones posibles el sujeto dispone de
ciertas opciones objetivas en funcién de mecanismos restrictores °. De entre un conjunto
amplio de preferencias y deseos posibles el sujeto dispone de ciertas preferencias
determinadas por el funcionamiento de mecanismo configuradores de las mismas. De entre
un conjunto amplio de creencias el sujeto dispone s6lo de las que han configurado ciertos
mecanismos en su mente, en especial la creencia sobre el conjunto de oportunidades que el
sujeto considera como viable.

Existe un mecanismo de seleccion de una accion concreta, que “trabaja” a partir del
conjunto de oportunidades, el conjunto de preferencias propias y el conjunto de creencias
propias del sujeto. Esta accién tiene una consecuencias causales asociadas mediante
mecanismos de interaccion social de nivel superior. En forma esquematica, el proceso se

podtia representar segin el siguiente grafico.

3 Esto es, por ejemplo, de todos los equipos posibles el comprador dispone sélo de los que las estrategias de produccién y distribucion
comercial y el azar han puesto a su alcance.
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Gréfico 11. Esquema del proceso de compra *.

CUO Conjunto Universal de oportunidades objetivas

cup Conjunto Universal de preferencias y deseos

CUC Conjunto Universal de creencias
Mo Mecanismos restrictores de oportunidades
Md Mecanismos configuradores de deseos y preferencias
Mc Mecanismos configuradores de creencias sobre el conjunto de oportunidades
Ma Mecanismos de seleccién de la accidén
Mi Mecanismos de interaccion

CONSUMO | Conjunto de oportunidades objetivas

CP Conjunto de preferencias

CCO Creencias sobre el “Conjunto de Oportunidad”

AC Accién (Adquisicion)
RE Resultados de la accion

Se trata de un proceso intencional, con el objetivo concreto de realizar un acto
(social) que suponga un equilibrio en el sujeto. Este equilibrio se entiende entre una
situacién material y una prefiguracion, de la disonancia entre ambas aparece el impulso
hacia la “satisfaccion”. Asi pues, es una busqueda para llegar al acto de satisfaccion, que

supone la adquisicion.

4 En términos formales, considerando el proceso formado por conjuntos de objetos (materiales o mentales) a los que se aplican
transformaciones, la expresion funcional de la accion serfa: AC= ma [mo(CUO), md(CUP), mc(CUC)].
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1. Resultados del analisis en cuanto al proceso:
Elementos y mecanismos

En lo referente a los mecanismos que articulan los diferentes elementos del modelo
PC sobre el proceso de compra se pueden reconocer los siguientes, organizados segun el
elemento sobre el que inciden.

Se resumen en este apartado los resultados del capitulo anterior dedicado al
analisis en cuanto al proceso. En el proximo apartado se elaboraran tedricamente para

configurar el modelo de proceso de compra.

Incidencia sobre el conjunto de oportunidades

El conjunto de oportunidades objetivo rara vez es considerado por un individuo en
una situacion de compra, el sujeto organiza su trabajo cognitivo a partir del “conjunto de
oportunidades percibido” que suele ser mas reducido. La informaciéon o conocimiento
especializado (Creencias) amplian o reducen, de forma causal, la cantidad de opciones.

Un acto concreto, a través de sus resultados, produce una modificacion de las
condiciones o del “estado del mundo” tal que en cualquier caso modifica las oportunidades
disponibles para actos posteriores. La compra de determinado ordenador o el uso de
determinada aplicacion marca la historia ulterior, especificando de el conjunto de
oportunidades disponibles. Este mecanismo ha sido denominado de “Preferencias

dependientes de la situacién del estado”, esto es “eleccion real de una opcién puede hacer las

alternativas menos accesibles de lo que lo eran, debido a los costos de la inversion de la eleccion” (Elster,
1983b: 177).
Estas consideraciones pueden incluirse bajo la denominacién comuin de

mecanismos causales de cambio en las oportunidades.

Por otro lado se ha reconocido un proceso de adaptacion de las opciones, de forma
que el conjunto de oportunidades se modifica hasta coincidir con el resultado deseado, a
partir del deseo de conseguir un objeto.

También se ha visto en qué manera el sujeto comprador se impone
voluntariamente restricciones para reducir su conjunto de oportunidades, en unas
ocasiones restringiendo “en busca” de la opcién preferida, en otras ocasiones “evitando”

una opcién indeseable. Esto puede denominarse mecanismo de “precompromiso de
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inasequibilidad” o reduccién voluntaria del conjunto viable de alternativas °. Los
compradores, en ocasiones utilizan referentes que en este caso son las cifras redondas
(como “200.000” Pts) para definir categorias de precios aceptables o no (Ainslie, 1982: 162)
y que pueden considerarse las “lineas claras” (bright lines) como limites autoimpuestos de las
que habla Ainslie.

Puede darse el caso que se recurra a dispositivos extrapsiquicos, esto es,
constricciones fisicas o sociales para limitar el propio rango de futuras acciones (como
pildoras para el apetito, clausura o alejamiento de las tentaciones, pedir la supervision de
parientes o familiares, hacer promesas publicas). Es lo que tradicién psicoanalitica
denomina “peticién de controles”. (Ainslie, 1992).

Todos estos mecanismos de “restriccion voluntaria del conjunto de oportunidades” (Elster,
1989a: 55) pueden considerarse conjuntamente como mecanismos intencionales de
cambio en las oportunidades.

Mecanismos inconscientes

Como se ha visto en ocasiones el proceso de adquisicion acaba de forma abrupta
debido a la operacion de una tendencia mental a buscar una satisfacciéon inmediata. Esto es
denominado “principio del placer” por la tradicion freudiana y opera de forma inconsciente
para el individuo (“a sus espaldas”, aunque pueda reconocer su influencia a posteriori), o sea,
causalmente (Elster, 1989a: 45, 93).

También se ha podido detectar en caso contrario, es decir, la no conclusiéon del
proceso aun cuando todo indica en una direccién concreta. Este mecanismo, por el que se
muestra una “incapacidad de hacer lo que uno cree que debe hacer después de considerar todas las cosas”
(Elster, 1989a: 55) significa el triunfo de deseos que en principio son mas débiles, por una
“mera turbulencia psiquica”, por ejemplo la inmediatez del presente y menor eficacia del
futuro, la acumulacién compulsiva, el consumo compulsivo. Parece que esta Incontencia
(akrasia) en Aristoteles (Etica a Nicomaco, 1145a-1152a), o “debilidad de la voluntad” (Elster,

1989a: 45) toma la forma de hacer B en lugar de A, siendo ambos deseables e

b
incompatibles, tras haber considerar todos los factores y haber decidido hacer A, lo que
implica el proceso de adquisicién de forma especial por su extension en el tiempo. Los

casos concretos de decidirse por una “opcion incontinente del placer a corto plazo respecto de un

5 Segun el detallado analisis de Elster (1979: cap. II) existen dos tipos de precompromiso, el que consigue que determinadas opciones
sean permanentemente inasequibles (quemar las naves), y el que consigue que determinadas opciones sean permanentemente indeseables
como resultado de una inasequibilidad temporal (celibato obligatorio). Aqui se trata de la primera clase.
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beneficio a largo plazo” (Elster, 1997: 56) estin relacionados con los conflictos intra-
individuales de identidad, asi como con el enfrentamiento entre la capacidad de prefigurar
el consumo futuro y el anterior principio del placer.

Otro mecanismo que puede aplicarse en el estado especial del proceso de
adquisicion es la sobreexcitacion de la volicion en las “personas en un estado normal de placer —ni
maniacos ni depresivos-” (Elster, 1989a: 46). Este “exceso de voluntad” (Farber, 1976) denota
un intento de lograr por la mera voluntad aquello que precisamente no es posible a
voluntad, en otras palabras intentar voluntariamente alcanzar un estado que es
esencialmente un subproducto (como por ejemplo el suefio, la espontaneidad, el olvido).
Los ejemplos en el caso del consumo tienen que ver mas bien con la perdida de “miedo” al
uso de maquinas o, mas comunmente, con el deseo de “estar en el mundo de la
informatica”, aunque los propios sujetos reconocen que existe un gran diferencia entre
ellos y los “pioneros” (véase pagina 330).

Se puede discutir si un mecanismo de causacion inconsciente como la envidia
puede tener influencia en los actos de consumo. Parece importante cuando un autor como
Elster lo considera parte de lo que llama el “cemento de la sociedad” (Elster, 1989b). Sin
embargo es dificil decir nada al respecto a partir de los resultados del anilisis, en parte
porque la envidia resulta ser desvalorizada en general y dificilmente se expresa en forma
verbal en contextos de control del propio discurso como una entrevista, y en parte porque
la extension del propio proceso de compra hace que el propio individuo reconozca la
influencia de la envidia y la integre, de forma ya consciente en otros mecanismos.

Resulta obvio decir que todos los mecanismos vistos en este apartado operan de forma

estrictamente inconsciente.

Las creencias de los sujetos en proceso de compra

Las oportunidades de opciéon modelan de una determinada manera las creencias
del sujeto implicado en un proceso de adquisicion, de forma que disponer de Otro
conjunto de oportunidades (un cambio en la situacion) resultard en un conjunto diferente
de creencias.

Las creencias cambian a lo largo del tiempo y uno de los principales determinantes
de este cambio son los resultados de los actos, especialmente los dedicados a conseguir
informacion. Pero, respecto a las pruebas o evidencias para las creencias propias, las

preferencias o deseos se expresan muchas veces a través de creencias que se dan como
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seguras o fundamentadas, sin contar con una cantidad suficiente de evidencias (en
ocasiones, ninguna evidencia). Se puede reconocer un mecanismo de busqueda de pruebas
o evidencias hasta que satisfacen el deseo, y en caso contrario continuar con la busqueda.
No se trata de la cantidad de informacion sino de la cualidad de la evidencia encontrada.
Esto no es sino incurrir en la vida cotidiana en el problema de la verificacién cientifica

segun Popper.

Hay mecanismos causales de tipo cognitivo que modelan las creencias respecto a un
proceso de compra. Por ejemplo, el uso posterior de un objeto adquirido proporciona un
determinado nivel de gratificacion que puede modificar las creencias referidas al mismo.
Esto es asi incluso en ocasiones en que se da un mecanismo de “miopia”, es decir excesiva
importancia de la experiencia personal y de los acontecimientos recientes, desestimando los
registros pasados. Es relevante que esta “miopia” igual que la “aversion al riesgo” (Elster,
1989a:142, nota 6) “pueden ser efectos de la pobreza pero también pueden presentarse con independencia
de la pobreza” (Elster, 1989a: 142, nota 6), lo que indica que las creencias respecto al mundo
se configuran, en cualquier caso, a partir de ciertos patrones cognitivos que se han formado
port socializaciéon dentro de una determinada posicion de clase. Por otro lado cualquier acto
social conlleva la interpretacion del mismo, por parte de todos los participantes. La
interpretacion por parte del sujeto agente es “racionalizacién paretiana” y afecta
cognitivamente a las creencias.

Igualmente, en términos causales, los deseos participan en la formacion de las
creencias de forma no consciente, lo que en ocasiones puede producir procesos de
induccién erréneos. Un mecanismo registrado repetidamente es el de aplicacion ingenua de
los principios de la inferencia estadistica, como por ejemplo desdefar los apifiamientos
propios del azar, o confundir la posibilidad (factica) con la probabilidad (calculo), o el

habitual problema de las probabilidades condicionales.

Pero existen otro tipo de mecanismos, también causales, que modelan las creencias,
diferenciandose de los anteriores por su componente emotivo (no cognitivo). Asi una
creencia puede ser modelada a partir de una reduccién del conjunto de oportunidades,
mediante un deseo objetivamente inalcanzable, es el mecanismo conocido como “uUvas
verdes”, que puede llamarse también “sindrome de la zorra francesa” (véase pagina 403).

No resulta extrafio comprobar cémo una vez tomada la decision de compra aparecen o se

-383-



Hacia un modelo de adquisicion de PCs

expresan creencias o valoraciones nuevas; ese dese0 de compra puede estar en la base de
una desvalorizacion rapida del equipo actual. Como se ha sefialado esta “racionalizaciéon
de la esperanza” (Elster, 1989a) es una percepcion adaptativa de las creencias (no de los
deseos). En la version francesa de la fabula la zorra cree que las uvas estan verdes pues se
engafia su percepcion, en la version inglesa de la fabula la zorra llega a la conclusion de que
las uvas son amargas, lo que es una cuestion de gusto. La zorra inglesa no desea uvas
amargas, mientras que la zorra francesa cree ver que no estan maduras.

Igualmente el deseo de poseer un equipamiento concreto pueden explicar las
creencias erroneas o distorsionadas que encontramos en las entrevistas, como expresion del
mecanismo de expectativas poco realistas influidas por las emociones (Elster, 1989a: 75),
que puede llegar a entenderse por autoengafio. Pero este concepto supone una paradoja,

como se vera mas adelante

No solo hay mecanismos causales sino también intencionales que modelan las
creencias. Las propias creencias (verdaderas o falsas) son utilizadas extensamente, de
forma voluntaria e intencional, durante el proceso de compra para generar nuevas creencias
mediante procesos inferenciales. De hecho la adquisiciéon o modificacién voluntaria de
creencias estd en la base del aprendizaje.

También se han mencionado casos a lo largo del estudio en que el deseo determina
la creencia guiando la bdsqueda de informacion alternativa, aunque no se ha encontrado
rastro de otro mecanismo similar mencionado por Elster (1989a: 14) como es la
“adaptacion racional a las normas”, esto es la creencia intencional basada en el autointerés y

la conveniencia de seguir la norma social.

Los deseos de los sujetos en proceso de compra

Las metacreencias o Creencias sobre la calidad de las propias creencias determinan
en ocasiones el deseo o interés por la busqueda de informacién. Por ejemplo, se han
registrado casos tanto de desconocimiento como justificacion del desinterés o como
motivador del proceso de busqueda de informacién. Se han reconocido dos patrones
estratégicos: el “extenso” que resulta en una creencia propia, y en “intenso” que tresulta en
una decision sobre quien tomara la decision.

Con respecto al objeto concreto, se ha visto como los deseos NO generan o

modelan nuevos deseos de forma directa, aunque pueden hacerlo por mediacion de
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actos o de creencias. Seria un caso especial de “planificacion del caricter”, es decir, de la
formacion consciente o intencional de los deseos mediante “metapreferencias”, en el que
determinadas opciones son permanentemente indeseables como resultado de una
inasequibilidad temporal, o “precompromiso de inasequibilidad” (Elster, 1983b). Resulta en
ocasiones complicado distinguir este mecanismo del de la “formaciéon adaptativa” (véase
mas abajo), pero este dltimo tiene su origen en los instintos (es causal) y por tanto tiende a
extralimitarse, irse hacia los extremos. Elster propone una prueba empirica: “se podria
preguntar si las puras preferencias de tiempo, independientemente de los efectos de ingreso y de incertidumbre,
pueden correlacionarse con el ingreso. Los pobres podrian sobrevalorar el presente por encima de lo que es
racional para ellos, y hacerlo como resultado de su propia pobreza.” (Elster, 1983b: 172), ademis las
preferencias adaptativas se caracterizan por degradar las alternativas inaccesibles, mientras
que la planificacion voluntaria tiende a ensalzar las opciones accesibles.

La “planificaciéon del deseo” también puede llevarse a cabo mediante recursos
exteriores (Ulises atado al mastil del Argos siente el deseo de ir hacia las sirenas, pero
carece de la oportunidad, sus compafieros con los oidos taponados no sienten el deseo) o
interiores (método del “arracimamiento de las opciones™ un cigarrillo ahora es igual a un
paquete cada dia en el futuro). En términos concretos, se han encontrado sujetos que no
quieren conocer mas del mercado de ordenadores por evitar el deseo de modelos que no
pueden permitirse. La segunda versién del mecanismo no parece afectar al tipo de
producto de alto precio y no consumible que supone el ordenador, sino mas bien a

productos consumibles de precio moderado.

Los citados son mecanismos intencionales que modelan los deseos, pero también se
pueden rastrear mecanismos causales. Entre ellos cabe distinguir los cognitivos de los
emotivos. Ejemplos de los primeros encontramos en la realizacién efectiva del acto de
compra que supone una confrontacion directa entre 1) las expectativas que resumen y
expresan el deseo, y 2) la “resistencia de la materia”. Esta disonancia se puede expresar en
forma de aprendizaje orientado a futuras compras.

Una accion puede modificar de tal forma el marco de percepcion cognitivo que
resulte en un estimulo o motivaciéon de caracter volitivo para una compra. Incluso si esta
variacion afecta a opciones irrelevantes. Esta “variedad de alternativas” (Elster, 1989a: 142)
tal vez no deberia inducir el deseo, pero parece que influye en la “gente real” atin en el caso

insensato en que, ante un menu con bistec, pollo o pizza, se desea pollo y cuando el
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camarero dice que no queda pizza se desea bistec. (Elster, 1989a: 143). Notese que estamos
hablando en este caso de preferencia o deseo, y no de eleccion final, pues si se prefiere una
opcidn y se escoge otra el mecanismo tiene mas de “debilidad de la voluntad”.

Del mismo modo que para la planificaciéon psiquica del deseo, un mecanismo
comunmente seflalado en la literatura no ha aparecido en el presente estudio,
probablemente debido a las caracteristicas del objeto. La “desestimacion del futuro en
beneficio del presente” (Elster, 1989a: 52) y, en ultima instancia, la completa falta de
prevision °, o “preferencia temporal por alternativas inferiores durante el tiempo en que son
inmediatamente disponibles” (Ainslie, 1982: 143) patrece no afectar al proceso extenso en el
tiempo de adquisiciéon de ordenador. Por el contrario, el equilibrio imposible entre un
interés a corto plazo con recompensa baja pero inmediata, y un interés a largo plazo con
incentivos muy desvalorizados, parece resuelto a favor del segundo en los casos de espera
para colocar una linea de conexién telematica ADSL o RDSI en el futuro.

El mecanismo cognitivo que se ha encontrado comunmente, en cuanto a la
valoracién de opciones en la busqueda de informacién, es la sobrevaloraciéon de

probabilidades bajas, y pronunciada infravaloracién de las moderadas y altas (Tversky &

Kahneman, 1981: 454).

Finalmente, como mecanismos causales emotivos que modelan los deseos se han
encontrado casos en los que una reduccion del conjunto de oportunidades tiene efectos
sobre el retraimiento del deseo (“uvas amargas” o “sindrome de la zorra inglesa”) por
minusvaloracion de aquello que se desea y no se encuentra en el conjunto de
oportunidades viable. Se trata de un mecanismo de adaptacién inconsciente al conjunto de
oportunidad, o “uvas amargas”, en términos de “despreciar lo que no se puede obtener” (Elster,
1989a: 48). En algunos caso, la falta de arrepentimiento ante la minusvaloracion, indica que
el mecanismo que ha funcionado es mas bien el “cambio previo de pesos atributivos”
(Elster, 1983b), que no posterior como en el caso de las preferencias adaptativas.

As{ mismo se han registrado pocas expresiones de “preferencias contraadaptativas”
(Elster, 1989a: 18), es decir, desear de forma causal lo que esta prohibido, y que cuado se

hace consciente se considera desdefiable, y contrariamente bastantes ocasiones en las cuales

6 “Previsién” en el sentido de prefiguracién o anticipacién, no en el sentido de “capacidad para ser motivado por las consecuencias a largo plazo de
la accion” (Elster, 1989a: 50).
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el aumento de opciones disponibles modifica el deseo o la estructura de preferencias, lo

que podria considerarse un mecanismo similar a la “emulacién” vebleniana.

El acto conclusivo del proceso de compra

El conjunto objetivo de oportunidades marca los limites o contornos de la
accion, y en ocasiones un conjunto suficientemente restringido (junto con el desinterés por
modificar las propias creencias) puede llevar a especificar totalmente la opcion de
compra.

Se pueden reconocer varios casos en los que la amplitud excesiva del conjunto de
oportunidades pone en marcha un mecanismo de economia decisional que precipita la
resolucion de la accion (satisfaccion). Ademas, ciertos contextos o situaciones de compra, y
ciertos mercados (como el de ordenadores de ocasiéon o los descatalogados) imponen una

l6gica situacional que delimita fuertemente la decision.

Las creencias influyen en la acciéon mediante diversos mecanismos que pueden
rastrearse en las alusiones a los motivos para comprar (véase pagina 358). En general hay
dos mecanismos predominantes: la determinacién del acto resolutorio mediante
“expectativas adaptativas” (Elster, 1989a: 110) en que los actores miran hacia el pasado y
recurren a la €Xperiencia (propia o ajena), y mediante “expectativas racionales” (Elster, 1989a:
111) en que los actores miran hacia el futuro y actiian de forma estratégica, con calculos
que reclaman la consideracién de racionalidad, aun en los caos en que esto no tiene mucho
sentido (en situaciones de “equilibrios de convencién”) o bien no tiene ningin sentido (en
situaciones de “equilibrios maltiples™). En este sentido, un mecanismo comunmente registrado
ha sido el de hiperracionalidad, es decir la “creencia irracional en el poder de la
racionalidad”, por ejemplo utilizando para la decision probabilidades subjetivas ficticias,
buscando mas informacién para llegar al mismo sitio, o decidir sobre la base del “segundo
decimal ignorando el primero” (lo que indica la existencia de conjuntos alternativos de
preferencias coexistentes). Un mecanismo inhibidor del acto es la falta de informacion
(consideracion de unas creencias inadecuadas, o creencia en la insuficiencia de las propias
creencias).

El deseo o preferencia funciona como el otro elemento primordial de decision y
actuacion, de modo que entre las opciones representadas como viables de selecciona la que

corresponde al deseo. El mecanismo de “elecciéon racional”, o calculo intencional de
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utilidad optimo respecto a informacién disponible (Elster, 1989a: 23, 31) es absolutamente
instrumental respecto a los deseos dados. Su caracteristica de intencionalidad puede faltar
en algin caso, y entonces lo que mejor caracteriza la conclusion del acto es el mecanismo
de “refuerzo” (Elster, 1989a: 80), esto es, la gratificacién o castigo por los resultados no
intencionales de la accion anterior (los intencionales son la eleccién racional) .

También se dan situaciones de compra en las cuales se plantean conjuntos
restringidos en funcion de acciones anteriores. En estas ocasiones las acciones previas
marcan, de alguna manera, una linea de acciéon posterior. Hay que destacar que no se trata
de aprendizaje adaptativo a partir de los resultados, que implique refuerzo psicologico en
términos de gratificacién, sino que simplemente se generan habitos o rutinas que

prefiguran por economia cognitiva los conjuntos de oportunidades.

En cuanto a las situaciones de compra hay que distinguir entre los casos anteriores
de ordenacién completa de las preferencias y aquellos otros en que se da indeterminacion °,
Han aparecido algunos mecanismos que cubren el vacio de la eleccién racional cuando esta
es indeterminada (apunta a varias opciones o a ninguna).

Es habitual que mediante un mecanismo satisfactor se resuelvan conflictos entre
oportunidades alternativas, mas que mediante la optimizaciéon que requiere la racionalidad
estricta. Esta satisfaccion, o “alcance de un nivel de aspiracién” (Elster, 1989a: 44) se
utiliza en ocasiones en contextos de no indeterminacién. Otro mecanismo operativo ante la
indeterminacion es el azar (Elster, 1989a: 44) aunque efectivamente “[L0s seres humanos]
tienen a eludir los procedimientos de decision sugeridos por la indeterminacion, como tomar una resolucion
arrojando una moneda” aun cuando “como dijo Pascal a veces nada es mas racional que la abdicacion de
la razon” (Elster, 1989a: 44). Otros mecanismos no tienen lugar en el contexto del proceso
de compra, como el de seleccion natural, o “supervivencia” (Elster, 1989a: 76), puesto
que implica elecciones al azar mas realimentacién, pero el medio ambiente social supone
unos cambios tan rapidos que resulta imposible alcanzas 6ptimos locales en términos de

., 9
seleccion natural °.

7 Sin embargo, existen tres condiciones para que el refuerzo funcione de forma maxima: que sea 1) inmediato, 2) seguro, y 3) frecuente.
La vida social no ofrece muchos contextos en estos términos, salvo en casos en que la red social es muy densa como en la familia, la
pareja, o las instituciones totales.

8 La indeterminacion se puede dar por indiferencia (a=b) o por inconmensurabilidad (a?b), la prueba para distinguirlos es que existe
indiferencia si atu>Db, siendo u la unidad monetaria pertinente.

° En el caso de la vida social se tratarfa en todo caso de “seleccion artificial” (Elster, 1989a: 102) que combina azar en la decision
intencional.
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A lo largo del anilisis se ha visto también cémo en ocasiones el deseo se vuelve de
algun modo compulsivo y guia el acto de forma inmediata. Esto responderia a un

mecanismo de “adiccion”, o consumo compulsivo si reune las 4 condiciones requeridas.

b
En primer lugar no se debe confundir con el aprendizaje. Ademads puede ser expresion de
un individuo con Ego dividido (en las “uvas amargas” no hay divisiéon del individuo). La
exclusiéon del objeto no proporciona arrepentimiento (como en el caso de preferencias

adaptativas) sino violentas reacciones fisicas. Y, finalmente, la adicciéon auténtica es

dinamica, y aumenta el anhelo del objeto aun en el caso de la “satisfaccion”.

Para los casos de los padres compradores se pueden reconocer dos mecanismos
que afectan directamente a la resoluciéon del acto. Uno seria el “impulso altruista” , que
puede ser de varios tipos en funcidn del interés del individuo por las circunstancias de la
accion y por las consecuencias de la misma. El segundo el mecanismo de las “normas
sociales” (Elster, 1989a: 23, cap.13), por el cual la accién no se orienta hacia los resultados
de la misma sino hacia el cumplimiento de una prescripcion instrumental (cooperacion) o
no (codigos de honor), asi “con frecuencia la norma de hacer X va acompafiada de una norma de nivel
superior de castigar a aquellos que violan la norma de primer orden, donde el castigo puede variar de las
cejas enarcadas al ostracismo social” (Elster, 1989a: 115) ™.

Los efectos del acto de compra

Como ya se ha sefialado anteriormente queda fuera del horizonte del presente
estudio todo lo referente a los efectos del acto “externos™ al individuo, tales como los
resultados (previstos o no, y deseados o no) del acto. Esta categoria incluye estos efectos
“externos” que no se tratan, y también lo que podria considerarse un bucle de
retroalimentacién hacia el “interior” de futuros procesos de accién, que ya se han visto.

Numerosos puntos de conflicto han sido registrados en referencia al resultado del
acto de compra, como momento en que se lleva a cabo la comparacion evaluativa entre
expectativas y materialidad. Alguno de los mecanismos vistos hasta el momento han
integrado estos resultados del acto (especialmente actos anteriores) en el modelo de

proceso de compra.

10 Aunque también se usan las normas sociales para “racionalizar el interés propio” (Elster, 1989a: 119), pero no siempre, pot ejemplo, los
cédigos de honor en caso de venganzas.
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2. Modelo teorico del proceso de adquisicion:
Elementos-Relaciones

A partir de los resultados anteriormente obtenidos y de los elementos de las teorias
sobre la configuracion del aparato psiquico del individuo, sobre la intencionalidad y sobre
el consumo, se procede a construir a continuacién el modelo explicativo que hace

referencia al proceso de compra.

En este momento se intentan superar los resultados del analisis. Los resultados del
analisis definen los limites de un modelo teérico que es rellenado (en cuanto aquellas
cuestiones que no aparecen a partir de los resultados del analisis de datos de este caso
concreto) con elementos de la teorfa. Asi el modelo finalmente presentado es una
combinacién de elementos derivados de la exploracién empirica y de elementos extraidos
de teorias que se han considerado justificadamente como pertinentes para la situacion.

Ambos componentes son hipotéticos.

Un autor que se ha distinguido por su interés en la consideracion tedrica de
diversos tipos de mecanismos es el noruego Jon Elster. A lo largo de toda su obra pueden
encontrarse referencias (siempre en clave especulativa) y clasificaciones diversas de
numerosos mecanismos en el sentido que se utilizan en el presente trabajo. A continuacion
se expresan los resultados del analisis vistos anteriormente en un formato con un nivel
superior de abstraccién, lo que quiere decir que se especifica el modelo hipotético haciendo
referencia no so6lo a los mecanismos efectivamente registrados en el estudio del caso
empirico sino a otras posibilidades logicas que cubren los “huecos” derivados de la
necesaria parcialidad de la muestra de discursos. En este sentido se hace uso frecuente de
citas de Elster, sin que por ello entre en la pretension del presente trabajo la critica
sistematica de su modelo explicativo. Elster es un autor que ha variado sustancialmente de
posiciéon a lo largo de su obra y, consiguientemente, presenta actualmente numerosas
contradicciones si se intenta considerar de modo sincrénico el modelo que abarca la
totalidad de sus libros. No es este el lugar para ello, sino que gracias a esta variacion (y
riqueza) permite recurrir a un amplio repertorio de mecanismos. A ello se debe que se
recurra a él de forma tan habitual como acritica en el presente apartado. Por lo demas, el
criterio de inclusion o exclusion de un mecanismo es su capacidad para explicar de forma

coherente resultados del anilisis anteriormente efectuado.
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Se adelanta a continuacién el esquema que se ira trazando a lo largo del presente

capitulo, tan sélo a efectos expositivos de facilitar la ubicacion de los diferentes elementos y

mecanismos dentro del modelo conjunto. El sentido de los diversos elementos del grafico

se va especificando a medida que se define el modelo y los mecanismos que concurren en
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Las oportunidades

Aparte de constituir el conjunto de base sobre el que se aplicara la operacién de
decision, las oportunidades influyen de forma causal en las creencias y en los deseos como
se vera mas adelante. Por el momento se considerara el caso contrario en el que el conjunto
de oportunidades viables es modelado por los deseos.

La segunda etapa del acto destacada por Mead es la atencion selectiva a los
estimulos, que supone la existencia de un conjunto de estimulos, o elementos que pueden
“llegar a ser” conscientes (definicion de Freud de lo “preconsciente”), del cual se extraera
un subconjunto mediante algin tipo de operaciéon cognitiva. Este es el punto en el que

juega un papel esencial el mecanismo del interés (teleologfa) asi como la construccién social

11 Las relaciones que implican mecanismos posibilitadores (generadores) se tepresentan con linea azul/continua, y las de mecanismos
inhibidores (constricciones) con linea roja/discontinua.
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de la atencién (desde los procesos generalizados de socializacion y aculturacién a
mecanismos especializados como la publicidad).

El otro aspecto a considerar en el andlisis de una situacién concreta de accién social
como es la adquisicién es la restriccion de oportunidades propias causadas por la accion
intencional de otras personas (manipulacién), o bien por los resultados causales de

interacciones (distribucion de los productos, o accesibilidad del mercado).

La cuestién que se plantea es si tiene mas influencia la oportunidad o el deseo en la
realizacion de un acto concreto. Una respuesta posible es que “se las debe dirimir caso por caso
considerando las pruebas empiricas” (Elster, 1989a: 25), aunque es posible teotizar que las
oportunidades parecen mds bésicas que los deseos en cuanto a su contribucion a la
resolucion concreta del acto de adquisicion, por que: 1) son mas faciles de observar por
cualquiera, y 2) son mas utiles como forma de cambiar la conducta. En este sentido, como
ejemplo, Marx sostenfa que la civilizaciéon aparecié en las zonas templadas del planeta
porque sélo en ellas la necesidad de progreso se encontraba con las oportunidades de
progreso, “donde la naturaleza es demasiado prodiga no hay necesidad, donde es demasiado escasa no hay
oportunidades” (Elster, 1989a: 27).

La relacién entre oportunidades y deseos remite a tres casos diferentes:

1. La existencia de una causa comun para ambos (Hay numerosos ejemplos en
Tocqueville (Elster, 1989a: 27)).

2. Las oportunidades producen deseos, por ejemplo mecanismo de “uvas amargas”.

3. Los deseos producen oportunidades:

a. bien expandiendo en conjunto en busca de mayor poder de accién, en una
busqueda de informacién habitual en la situaciéon de compra aqui
considerada,

b. o bien contrayéndolo, por dos motivos:

i. como estrategia frente a la debilidad de la voluntad (“ignorancia
voluntaria” que se ha registrado en algunos sujetos entrevistados), y

i. como estrategia frente a interaccion (Elster, 1989a: 28).

-392-



Hacia un modelo de adquisicion de PCs

Lo inconsciente

Aunque muchas perspectivas tedricas niegan el papel de las “intenciones no-
conscientes”, los elementos instintivos, e inconscientes en el sentido freudiano, pueden
entrar en la explicacién de la acciéon humana "2 Sin embargo la referencia a lo inconsciente,
en este sentido, sélo puede hacerse desde el punto de vista causal o funcional, esto es
ligado a la tendencia a la gratificacién inmediata que supone el “principio del placer”. De
este modo soélo pueden aceptarse como “intenciones” validas los proyectos futuros
prefigurados conscientemente o los deseos también conscientes.

Esto no quiere decir que los elementos “innatos” o “naturales” no entren en el
esquema explicativo. Tienen su papel exactamente en el ambito de lo que Elster denomina
sub-intencionalidad, esto es mecanismos estrictamente causales que conforman deseos y
creencias, salvo el caso problematico y excepcional del impulso de envidia o emulacion,
“rasgo omnipenetrante de la naturaleza humana”, (Veblen, 1899: 115), que afecta a las acciones de
forma directa. El cambio de adaptativo de preferencias (creencias y deseos) puede
producirse bien por la operaciéon de metadeseos o bien por pulsiones, en el primer caso se
trata de mecanismos intencionales y en el segundo son causales. Asi, una forma de entender
la cuestion es que “las pulsiones modelan los deseos (y las creencias), pero no son en si mismas deseos,
puesto que no son conscientes ni conocidas para la persona que las experimenta. (...) Las pulsiones deben
ser entendidas como fuerzas psiquicas no conscientes que son engranadas en funcién de la blsqueda del
placer a corto plazo, 0 sea que son opuestas a los deseos conscientes, que pueden privarse de un placer a corto
plazo para alcanzar cierto beneficio 0 ganancia a largo plazo” (Elster, 1983b: 41-42).

Los mecanismos que modelan las razones para la accion

Como se acaba de senalar, las creencia y los deseos no son datos sino que tienen un
origen y una dinamica a lo largo de la vida cotidiana y también a lo largo del proceso de
adquisicion. En referencia a la formacion de las razones para la accion, Mannheim llamaba
a las razones “relacionales”, reconociendo de ese modo su esencial falta de independencia
respecto a los sistemas de relaciones interpersonales en un contexto social e histérico
concreto. No son creencias y deseos “reflejos mecanicos” (idolos) inconscientes, sino “productos
sociales” elaborados por dos tipos de productores: a) los especializados en ellos (idedlogos),

y b) los mismos actores sociales (Mannheim, 1929). Poco se va a decir en esta ocasién

12 El debate fundamental se refiere, no sélo al papel de este subtipo de intenciones, sino a su misma existencia. Mientras autores como
Elster la niegan, otros como Bourdieu hacen de este concepto uno de sus fundamentos explicativos.
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sobre la produccion por parte de los productores especializados (a pesar de la importancia
de la publicidad en el ambito del consumo), sino que se va a concentrar la atencién por el

momento en la formacién endégena de las razones para la accion.

Supongamos que nos encontramos de vacaciones en una isla y preguntamos qué
tiempo hard mafiana a un pescador local (cuya prevision se realiza sobre su propia
experiencia), a un turista A (sinceramente, declara que no tiene ni idea, pero cita el
pronodstico radiofénico) y a un turista B (que se cree experto en meteorologia y pronostica
lo que ha oido esa maflana en el noticiario, pero sin citarlo). Utilizando terminologia
frommiana, tanto el pescador como el turista B tienen “creencias”, pero las del turista son
“seudopensamientos” (Fromm, 1941: 215 y ss.). Una creencia autogénica puede ser falsa (el
pronostico del pescador), del mismo modo que un pseudopensamiento puede ser correcto

", Por lo tanto no pueden

(turista B), y ademas ambas pueden ser légicas y razonables
descubrirse estos pseudopensamientos, o creencias exogénicas a partir de un analisis de
consistencia logica interna, sino atendiendo a las motivaciones de la persona. El problema
es que las motivaciones también pueden ser exégenamente generadas, como reconoce el
mismo Fromm: “La mayoria de la gente esta convencida de que, mientras no se la obligue a algo
mediante la fuerza externa, sus decisiones le pertenecen, y que si quiere algo, realmente es ella quien lo
quiere. Pero se trata tan solo de una de las grandes ilusiones que tenemos acerca de nosotros.” (Fromm,
1941: 224).

Pareto, en un extremo, defendia que las creencias, deseos e intenciones (que
denomina “derivaciones”) son consecuencias de la accién, mientras que la mayoria de las
acciones humanas son esencialmente no-légicas '*. Pero respecto a la motivacién, hay que
rechazar que los “motivos” puedan ser asignados universalmente a todo ser humano de
forma a-historica. Asi mismo se suelen confundir (bajo este término) las emociones con la
tendencia psicologica a maximizar la satisfaccion. Para superar esta confusiéon no hay mas
que insistir en el caracter esencialmente construido de la motivacién humana. Para algunos
autores, las motivaciones son (paraddjicamente) un producto de la intencién auto-
consciente (Campbell, 1989), pero como las “buenas razones” para obrar no son

auténomas, sino recogidas de un repertorio de “motivos socialmente aceptados” se puede

13 Aunque también pueden ser tan ilégicas como en la célebre ocurrencia del caldero cuyo duefio reclama a su vecino, a lo que éste ultimo
replica: “En primer lugar ya se lo devolvi..., en segundo lugar nunca se lo pedi prestado..., y en tercer lugar, que conste que ya estaba roto cuando me lo prest6”.

14 En este sentido, los requerimientos para que una accion pueda ser subsumida dentro de la categoria de las acciones légicas son muy
estrictos, a saber, 1) que tenga un fin 16gico para el sujeto agente , 2) que tenga un fin légico para otros sujetos diferentes del sujeto
agente, y 3) que ambos fines logicos coincidan. (Pareto,1916: 151).
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hablar igualmente de legitimacion, asi “las legitimaciones pueden sencillamente ser la articulacion del
actor de sus propios motivos” (Marshall, 1982).

Un analisis mas detallado de la formacion de las razones puede encontrarse en la
obra de Boudon, que ha elaborado lo que ¢l denomina una teorfa sobre la formacién de las
razones para la acciéon y de las creencias. Elster denomina a esto racionalidad individual
amplia ° (Elster, 1983b) y, en otro contexto, es conocido como racionalidad epistémica
(Benn & Mortimer, 1976). En su “T* de la Ideologia”, Boudon propone un conjunto de
hip6tesis sobre como el contexto de la situacion afecta al sistema de ideas adoptadas (“idees
regues”) de un sujeto (Boudon, 19806).

Los agentes sociales actian la mayoria de las veces de forma racional, ain cuando
aceptan ideas falsas o dudosas (no por irracionalismo, sino por economia) que para ellos
tienen sentido desde su posicion, pues las creencias (el conocimiento personal, en general)
es “socialmente situado”. Esto es compatible con el concepto de racionalidad de las “buenas
razones” para actuar o creer '°, que incluye dos modalidades de racionalidad:

la “relativa a disposiciones”

(mi conocimiento influye en mis interpretaciones del mundo)

y la “relativa a posiciones”

(mi posicion influye en mi percepcion del mundo).

15

Tipos de Teorias sobre la racionalidad Agente de la accion
Individuo Agregado de individuos
Consideracion de Eéeemnf;?: dados Estricta individual Estricta colectiva
las creencias y Resultados d
deseos esultados de un Amplia individual Amplia colectiva
proceso

La “teorfa estricta de la racionalidad individual” examina la relacion entre un conjunto dado de creencias y deseos que forman las razones
para la accién cuya racionalidad se esta afirmando y la acciéon misma, sin examinar esas mismas creencias y deseos, excepto para evaluar
su consistencia logica. En realidad la teorfa estricta de la racionalidad individual lo tnico que hace es un analisis de consistencia, entre las
creencias y deseos, y entre estas razones para la accion y la acciéon misma.
La “teorfa amplia de la racionalidad individual” requiere que las creencias y los deseos sean racionales en un sentido mas sustancial.
Creencias sustancialmente racionales son aquellas que estan fundadas en pruebas disponibles, mientras que deseos sustancialmente
racionales son, segun ELSTER, aquellos que se fundan en la autonomia. (Elster, 1983:10).
16 Boudon presenta un esquema de conjuntos inclusos para especificar diversas concepciones de racionalidad, mas o menos restrictivas,
organizadas de forma concéntrica. La jerarquia, desde el conjunto mas interior al exterior es la siguiente (Véase grafico en Anexo).:

1. Racionalidad “utilitarista”, instrumental o teleol6gica (Zweckrationalitdt de Weber).

2. Racionalidad “weberiana”, afiade a la antetior la axiolégica (Wertrationalitat de Weber).

3. Racionalidad de las “buenas razones” para actuar o creer (Davidson, 1980). Afiade a la anterior la racionalidad “relativa a
disposiciones” (mi conocimiento sobre el mundo influye en mis interpretaciones del mundo) y la “relativa a posiciones” (mi
posicion respecto al mundo influye en mi percepcion del mundo).

4. Concepcion “clasica” de la irracionalidad. Afiade a la anterior los actos de tipo impulsivo o afectivo y las acciones reflejas.

5. Concepcién “moderna” de la irracionalidad. Afiade a la anterior las fuerzas que escapan de la conciencia del actor concreto.
Se trata de motivaciones que son un constructo inaccesible tanto a la experiencia interna como a la observacion externa (solo
pueden ser inferidos indirectamente). Boudon pone como ejemplos de tales fuerzas “el instinto de imitacion” de Tarde, el
“deseo mimético” de Girard, la “resistencia al cambio” de diversos actores, la “ceguera por interés” de Marx, los “impulsos
inconscientes” de Freud y la “falsa conciencia” de Engels (Boudon, 1986: cap. 1, nota 14).

-395-



Hacia un modelo de adquisicion de PCs

En términos habermasianos es poco racional adoptar creencias no discutidas, basadas
en la autoridad, o claramente de caja negra, ya que esto implica desentenderse del tema de
la formacion de las propias creencias. Pero en el mundo real, el comprador de un equipo de
TV que no desmonta el aparato ni conoce su funcionamiento no puede considerarse
irracional, siempre que conozca y aprecie el tiempo y otros recursos que le va a llevar una
valoracién que vaya mas alla del prestigio de la marca y la calidad aparente de la imagen .

Actuar “de forma ideoldgica” es como ver el mundo a través de gafas deformantes sin
saber que las llevamos puestas, lo que se relaciona con cualquier teorfa sobre la formacioén
de las creencias que debe entender que existen una serie de motivos que producen estas
deformaciones. La diferencia entre la version “clasica” y la “moderna” estd en la naturaleza
de estos motivos (Mannheim, 1929): en el caso moderno (desde Marx y Engels) son de
origen social o “material”, es decir externos, mientras en el caso de los clasicos eran parte
de la “naturaleza humana”, es decir interiores (desde la teotia de los idolos del Novum
Organum de Bacon). En ambos casos, sin embatgo, la percepcién depende de una
intencionalidad que preexiste, si como de unas formas de conocimiento anterior (formas en
sentido kantiano). Para su andlisis de la percepcion social, Schiitz extendié el analisis
husserliano, aunque parece que sus seguidores (Berger y Luckman, principalmente) sélo
han aplicado la fenomenologia a la dimension simhélica de la vida social, ignorando la
dimensién cognitiva de la misma.

Las estructuras cognitivas se pueden entender como “modelos mentales troquelados por las
representaciones compartidas de los grupos sociales” (Alonso, 1998: 215). Asi, el conocimiento
social se adquiere, no por actores abstractos capaces de mirar al mundo desde fuera, sino
por actores Socialmente situados, esto es caracterizados por una posicion y por unas disposiciones.
Su posiciéon les hace ver la realidad desde una situacién concreta, mientras que su
disposicion les hace interpretar la realidad de una forma concreta. En ocasiones la
interpretaciéon implica el uso de recursos culturales diferenciales, lo que aumenta la
posibilidad de distorsiones cognitivas. Esto es ejemplificado por Weber cuando comenta la
sorpresa de los Occidentales que ven como una comunidad primitiva cree igualmente
valido al mago que hace fuego frotando dos palitos y que hace llover con unos gestos
rituales. Esto muestra la necesidad de alcanzar (o reconstruir) la comprension desde el actor

para poder llegar a la explicacion correcta.

17 En cualquier caso el comportamiento de fidelidad a una marca (como correlato del principio de autoridad) posiblemente entraria
dentro de la categoria weberiana de “racionalidad axiologica” que es, explicitamente, una forma de racionalidad.

-396-



Hacia un modelo de adquisicion de PCs

Tabla 43. Tipologia de efectos ideoldgicos de situacion (Boudon).

Tipo de efecto | Origen Consecuencias
Efectos de Restricciones sociales | Efectos de perspectiva propia:
posicion respecto a la “Posicion social de los actores” es la perspectiva, o punto de vista,
extension de la que hace percibir a los actores su propia situacion, diferente para
conciencia. diferentes actores.
Efectos de énfasis del primer plano (foreground), respecto al fondo
(background):

Cuando la “posicién social” implica costes inmediatos

inasumi aun a a evidencia cios a i a
inasumibles, ain ante la evidencia de beneficios a medio o largo
plazo, se enfatiza el presente inmediato sobre el futuro probable.

Efectos de Efectos de distancia: Acciones “lejanas” o “extrafias” al
posicion y observador pueden ser mas probablemente interpretadas como
disposicion ininteligibles (irracionales). En la percepcion, lo lejano y botroso

se percibe “como algo conocido” completandolo en funcién de un
patrén propio (egocentrismo).

Efectos de -Mecanismos Disposiciones de tipo cognitivo:

disposicion reguladores de la El conocimiento actualmente a disposicion del sujeto influye en su
atencion, conocimiento postetior.
-el marco de
referencia

cognoscitivo (la
informacién previa) | Disposiciones de tipo afectivo o ético:

-los rasgos El funcionamiento de pasiones y emociones '8 influye en el
personalidad conocimiento postetiof.

Fuente: Boudon, 19861,

De este modo queda claro cémo la mayoria de los determinantes de las creencias
son sociales, sea de modo directo por constrefir y determinar el acceso a conocimientos
previos, o , especialmente, de modo indirecto al configurar los patrones cognitivos que de

utilizan para adquirir nuevos conocimientos y creencias.

La cuestion de la influencia del conocimiento anterior sobre el actual es aun mas
compleja si atendemos a la duda (expresada desde Averroes a Schopenhauer) sobre si el
enunciado “yo conozco” es idéntico a “yo se que conozco” (Boudon, 1986). Esto es una
metacreencia, o la aplicacion de una creencia o valoracion sobre las creencias propias, y puede
ser expresado segun el canon de cuadro semibtico greimasiano (Greimas & Courtes, 1979;

Ibafiez, 1988: 98-102) como sigue.

18 Boudon las deja fuera de su esbozo de teorfa limitada.
19 Boudon no es sistematico ni exhaustivo a la hora de identificar los diferentes efectos de situacién en este texto, que tras una tipologia
precisa oculta una caracterizacién muy imprecisa.

-397-




Hacia un modelo de adquisicion de PCs

Tabla 44. Valoracion de las propias creencias.

Saber que conozco (1) Saber que desconozco (3)
Ignorar que desconozco (2) Ignorar que conozco (4)

En el caso 1, se puede dar un error de apreciacion y encontrarse de hecho en el
caso complementario 2, este caso es frecuente en la vida social (un fenémeno
extremadamente complejo que parece sencillo, mas ain a los participantes del mismo). En
el caso 3 se ponen en funcionamiento, ante la urgencia de la accidon, mecanismos de
“extrapolacion en sentido amplio”, vale decir, la utilizacién de una experiencia pasada
conocida aunque “la historia nunca se repite”. En caso de no urgencia se activan
mecanismos de aprendizaje (personal o vicario) y recogida de informacién. Este caso 3, si
se tiene un convencimiento de la posible soluciéon (o rango de soluciones) pueden
registrarse mecanismos de “convergencia”, no se escoge lo que aparente mas validez, sino

/ : : 2
aquello que parece més deseable por diversos tipos de razones *.

En definitiva, los diferentes mecanismos que afectan a la generaciéon de deseo y
creencias (y por tanto a las preferencias ante una adquisicion) que se han encontrado en las
entrevistas y que seflala la literatura al respecto, pueden clasificarse atendiendo a dos
dimensiones (Elster, 1983b: 41-44): El estado final al que afecta (a las creencia, o a los
deseos), y el grado de intencionalidad del mecanismo (voluntario, o inconsciente). Ademas
dentro de los mecanismos causales cabe distinguir segin la generacion del efecto sea de
tipo cognitivo (“frio”), o bien debido a impulsos relacionados con el principio del placer, o
por interferencia de los deseos (caliente). Los elementos de la tabla se analizan a

continuacion.

20 En este tipo de mecanismos basa Downs su teorfa de la ideologia (Downs, 1957).
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Tabla 45. Tipologia de mecanismos que afectan a creencias y deseos.

Estados finales
Cognoscitivos Emotivos
(creencias) (deseos)
Mecanismos intencionales | -Adaptacién racional a las normas -Planificacion del caricter (Kolm,
(Elster, 1989a) 1979)
-Error inferencial (Nisbett & Ross, | -Cambio de preferencia por
1980) reestructuracién de las opciones
Frios -Satisfaccion inmediata. (Tversky & Kahnemann, 1981)
(Cognitivos) | -Miopia respecto a expetiencia y
actualidad.
-Aversién al riesgo.
-Racionalizacién de la esperanza 2! -Socializacién (predominante) 22
Mecanismos -Tlusiones por posicién de clase. -Formacién de preferencias
causales -Tlusiones por interés o adaptativas por reduccion de la
Cali “autoengano”. disonancia cognitiva (Festinger, 1957)
alientes . - . e
(Impulsos, —Ex.ce.so de optimismo o de -Produccién de disonancia (impulso
v descos) pesimismo. . perverso por la novef:lad)
-Formacién de percepciones -Imitacién (conformismo y
adaptativas o “sindrome de las uvas | anticonformismo).
verdes”. -Incontinencia, o debilidad de la
voluntad (Elster, 1989a)

Entre estos mecanismos hay algunos patres que tienen resultados similares y pueden
ser confundidos. Por ejemplo, la “racionalizacion de la esperanza” y la “formacion de
preferencias adaptativas” tienen el mismo resultado a corto plazo pues reducen la tension y
la frustraciéon, pero a largo plazo difieren, ya que las preferencias adaptativas pueden
aumentar la frustracién con sucesivas situaciones de aplicacion. Elster argumenta esto con
reminiscencias de teorfa de la reducciéon de la utilidad marginal, y de Veblen con la
emulaciéon como comparacion relativa:”el aumento de la posibilidades objetivas de obtener bienestar
produce un bienestar subjetivo menor, ya sea por la creacion de expectativas excesivas o por la induccién a
un nuevo nivel de deseo” (Elster, 1983b: 180).

La formacién/distorsion de las creencias

Uno de los dos elementos fundamentales de la conducta intencional, como se vio
en su momento, son las creencias acerca del funcionamiento del mundo. Tanto las
. . . . . ., ’ (13 7
intenciones, o deseos, como creencias reciben la denominacién comun de “razones”.

Lo relevante en el modelo de proceso de compra (PC) propuesto, respecto a las

creencias no es su relacion con el estado del mundo, sino la relaciéon entre una creencia y las

2! No confundir con el concepto paretiano de “racionalizacion de las acciones” como proceso de elaboracién mental posterior a
cualquier accién (derivaciones) que tiene como resultado la configuracion subjetiva de motivos para obrar como se hizo. (Pareto, 1916).
22 Pero no como la “fuente directa de la accion, sélo la causa de determinados esquemas de preferencias que, en un medio dado, pueden hacer que se prefiera
una accion en lugar de las alternativas factibles” (Elster, 1984: 79), es decir, el “gusto” entendido en el sentido que lo estudia Bourdieu.
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evidencias disponibles que la fundamentan. Ademas esta relacién no ha de entenderse en
términos comparativos, sino en términos de la historia causal que ha formado o modelado
la creencia. Esta formacion se cotresponde con la capacidad humana de juicio, que Jon
Elster define como la”capacidad de sintetizar informacion vasta y confusa que mas o menos trata acerca
del problema que nos ocupa, de tal modo que no haya un conjunto de elementos al que se dé una
importancia indebida.” (Elster, 1983b: 30)

La posibilidades de conocimiento que tienen los agentes no estan directamente
vinculadas con la eficacia “racional” de sus acciones, puesto que a) el conocimiento sobre
lo que haran el resto de agente es escaso, b) en muchas ocasiones el conocimiento es
excesivo para decidir en caso concreto, ¢) casi nunca usan el conocimiento que tienen, y d)
el conocimiento no basta para ayudar a decidir en situaciones que no tienen equilibrio, que
tienen mas de uno, o que es inestable. Por ello lo relevante no es la cantidad de
conocimiento sino su formacién y su uso.

La formacién de las creencias debe explicarse dentro de un esquema mas amplio
que el proceso de adquisicion, pues obviamente el agente llega al inicio del proceso con una
determinada configuraciéon de creencias sobre el estado del mundo. Esta configuracion
debe ser explicada, como el concepto de “dotaciones” (“endowments”) de clase (Elster,
1985a; Przeworski, 1985) desde la consideracion de la posicion del agente en la estructura
social, por lo que abarca toda su biograffa anterior, pero aqui se hara referencia especial a

los mecanismos que ocurren durante el proceso de adquisicion.

Las pruebas o evidencias para las creencias

Como se ha dicho la “racionalidad de las creencias” es su relaciéon con los
fundamentos en los que se basan, es decir 1) que se ajusten correctamente a las evidencias
disponibles, y 2) que la cantidad de informacién sea 6ptima. En este sentido puede haber
irracionalidad, y por tanto distorsion en las creencias, por error, por falta, o por exceso de
informacién (Elster, 1989a: 34). La verdad de las creencias, en cuanto que relacién con
“aquello sobre lo cual es la verdad” (Elster, 1989a: 33), puede afectar a la decision, pero en todo
caso lo relevante para este trabajo ha sido reconocer una serie de mecanismos que pueden
llevar a creencias erroneas.

En cuanto a la optimalidad de la evidencia se puede comprobar cémo existen

diferentes criterios para diferentes ambitos sociales, asi:
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En el mundo de la ciencia “pura” o basica: Las posibilidades de llegar a una
creencia verdadera son funcién directa de la cantidad de evidencias, y dado que el
objetivo final es simplemente la obtencién de “creencia verdadera” (y no la accion
fundamentada en ella) no se deberfa plantear el problema del balance entre la
busqueda de evidencias y la formacién definitiva de creencias (Newton-Smith,
1981). Si se plantea se resuelve en funcién de a) los recursos materiales disponibles
(subvenciones) o b) de criterios de “satisfaccion de evidencias cientificas”

convencionales dentro del contexto de una comunidad cientifica.

En el mundo del conocimiento aplicado: Se plantea inmediatamente el problema
del coste de la obtencién de informacion, que soélo se puede solucionar mediante un
mecanismo de optimizacion en funcién del equilibrio de costes y beneficios para la
empresa. Pero la demanda de una cantidad 6ptima de informacién implica un
calculo en el que se incluye una regresion al infinito.

En general: Si se trata de Utilizar la creencia, y no sélo adquiritla, se rompe el
vinculo entre racionalidad y optimalidad que predica la T* estricta de la racionalidad.
En este contexto, no hay modo de incorporar criterios de optimizaciéon a la

busqueda de informacién para formar creencias.

Una via de soluciéon (que aparece también en el analisis de las entrevistas, pero que es
tipica del mundo de la investigacion cientifica) es la distincién entre evidencias disponibles
como criterio de racionalidad en la formacién de creencias de dos tipos: previas o
posteriores a la creencia. Asi una creencia A puede estar bien fundamentada en base a los
datos actualmente disponibles y una creencia alternativa B puede también, estar bien
fundada en base a los datos obtenidos a partir de la asuncién de la creencia como verdadera
(método hipotético), porque “la relacion entre creencia y observacion es bidireccional” (Elster,
1983b: 34). Parece que las evidencias X ante sufren de la incertidumbre asociada al anterior
argumento general sobre la bisqueda de informacién, mientras que las evidencias X post
(heuristicas o experimentales) disponen de criterios de suficiencia admitidos, incluso
regulados. El problema es que las observaciones que sustentan a las creencias hipotéticas
son a su vez creencias muy probablemente modeladas por los deseos de llegar a una
pronta, o espectacular, o propia solucién. Si los deseos modelan “irracionalmente” las
observaciones que sustentan una creencia €X Post la historia causal de la creencia resulta

“Irracional”.
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En relaciéon a esto el mismo Elster afirma que “argumentos similares se aplican a
muchas decisiones de consumo, como la compra de un automévil o apartamento. La gente
sabe que tiene sentido pasar un tiempo buscando y que no tendria caso buscar
eternamente, pero entre estos dos limites inferior y superior suele haber un intervalo de
indeterminancién” (Elster, 1989¢: 24), como se puede comprobar procesos de adquisicion
que responden a una situacién nueva y Gnica para el comprador, similares por ello al objeto
de estudio del presente trabajo. Lo que se encuentra en el analisis de las entrevistas es la
evidencia de lo que podrtia llamarse un “principio de convergencia”, por el que se valora
mejor aquello que puede ser creido, o tomado por cierto, desde diversas “formas” de
racionalidad, por ejemplo, es bueno porque se vende mucho, lo dice tal revista, me
conviene comprar uno y, ademas, es una marca con la que simpatizo. Pero este principio
afecta al momento de decisién, y no a la formacién de creencias, que pueden ser, como
también se ha visto, incluso internamente incoherentes.

En resumen, el proceso de formacién de creencias pasa siempre por su relaciéon con las
evidencias que las sustentan, que resultan en todo caso no optimas (por imposibilidad) sino
satisfactorias y suficientes para el comprador. Pero esa suficiencia es una metacreencia y
esta modelada por la creencia sobre su grado de conocimiento y su deseo de continuar el

proceso de adquisicién o concluirlo inmediatamente.

Mecanismos causales cognitivos que modelan las creencias

Los mecanismos causales que modelan las creencias sin intervenciéon de las
emociones obedecen a: a) distorsiones cognitivas como la excesiva importancia de la
experiencia personal y de los acontecimientos actuales con respecto a los registros pasados,
o aplicaciones erréneas de los principios de la inferencia estadistica, b) la tendencia mental
a buscar una satisfaccion inmediata (Elster, 1989a: 45, 93), o rasgos caracterologicos como
la aversion al riesgo (que como indican tanto Elster como Fromm, pueden tener su origen

en la posicion social del individuo).

Mecanismos cau sales emotivos que modelan las creencias

También son muy variados, destacando en este estudio las expresiones de
. ., ) . .,
racionalizacion de la esperanza”. Se puede entender este mecanismo como la percepcion
adaptativa de las creencias (no de los deseos) ante un conjunto de oportunidades. En

atencion a la version francesa de la fabula y para distinguirlo de la formacién adaptativa de
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deseos, se le puede denominar “sindrome de la zorra francesa”. Afecta este mecanismo a las
“llusiones” generadas de forma adaptativa a partir de los deseos (Elster, 1997: 78), si se
entiende por ilusion el “placer a corto plazo de creer que obtendra lo que desea y no la satisfaccion a
largo plazo de obtenerlo”. No hay que confundir este mecanismo con el llamado “autoengafio”
en el que el agente conoce la verdad y la rechaza al mismo tiempo, mientras olvida que la
ha rechazado. En la ilusién falla el proceso de cogniciéon por “miopia” de la mente, en el
autoengafio se duplica la cognicién.

La “racionalizacion de la esperanza” es un mecanismo causal y esta relacionado con
la adaptaciéon cognitiva a las normas sociales que es como su analogo intencional *, dada la

fuerza de la llamada “construccion social” de la cognicién humana (Berger&Luckman,

1966).

El segundo mecanismo considerado como inductor causal de creencias es la
situacion de clase del sujeto. En relacién a esto dice Elster que ¢l mismo ha “supuesto
implicitamente que la tendencia a la generalizacion no garantizada es en si misma invariante
independientemente de las clases consideradas, pero esto por supuesto puede ser cuestionado.” (Elster,
1983b: 213), y efectivamente en el modelo aqui presentado se indica como la “tendencia a
la generalizacién” (que Elster reconoce en la base del mecanismo de racionalizacién de la
esperanza) se da de forma predominante en ciertas clases. Como conformacién del
procesamiento cognitivo, tiene que ver con la educacién y el origen de clase antes que con
la situacion concreta en el momento de la accion. Para los efectos de un modelo explicativo
del consumo se puede suponer que existen diferencias entre personas con diferentes
origenes y experiencias de clase, en términos de atribuciones causales locales/globales, esto
es, percepcion a corto/largo plazo.

Una distincién interesante es la que se puede establecer entre las creencias inducidas
causalmente a partir del interés de clase, esto es la “tendencia a formar creencias cuando y porque
prefiero el estado del mundo en que estas creencias se hacen verdaderas por encima de los estados que las
hacen falsas” (Elster, 1983b: 213), como impulso no consciente, y la creencias inducidas

teleologicamente por el interés de clase. Las segundas son las tdnicas aceptables por

23 Este punto ha sido negado por Elster incluso tras su relativo giro hacia la relevancia de las normas sociales.

-403-



Hacia un modelo de adquisicion de PCs

explicaciones de tipo funcional 2 mientras que las primeras indican la posibilidad de

bl

impulsos inconscientes que configuran las creencias.

Respecto al mecanismo del “autoengafio” hay que sefialar su profundo caracter
paraddjico, especialmente desde el modelo freudiano. En una situacién en que el Ego cree
una cosa y el Id cree lo contrario una de las dos instancias alguien engafia a la otra. Si el
Ego prevalece, el yo consciente reprime una creencia inconsciente, pero este estado de “no
pensar en algo concreto” es esencialmente un subproducto, y por tanto no puede ser
conscientemente conseguido. Si esto es imposible entonces es que lo inconsciente impide la
atencion consciente de la creencia del Ego, pero ¢por qué hatfa eso el inconsciente si sélo
se ocupa de la gratificacion inmediata?. Precisamente porque el Ego se procura satisfaccion
inmediata eliminando la fuente de tensién o ambigiiedad. El argumento es similar al de la
reduccion de la disonancia cognitiva, aunque incomprensiblemente Elster no lo utiliza y
acaba negando la posibilidad de “autoengafio”.

En las entrevistas se han encontrado indicios de que es posible mantener
simultineamente dos creencias contradictorias, sin necesidad de olvidar voluntariamente

una para utilizar la otra de forma definitiva.

La principal emocién con consecuencias sobre la formacién de creencias es la
envidia (también con consecuencias directas sobre la accidon, como se vera mas adelante).

Las diferentes modalidades se resumen en la siguiente tabla.

24 Elster destaca por su especial empefio en desvincular sus supuestos de las conclusiones del pensamiento “funcionalista”, como
considera a la mayoria de corrientes marxistas, incluyendo alguno de sus colegas marxistas-analiticos. Por ello especifica 4 proposiciones
sobre la formacién de las creencias que le alejan especialmente de un tipo de teorfa conspirativa.

Primera: No hay razén para suponer que las creencias formadas por una posicion de clase sirven a los intereses de las personas de
esa clase.

Segunda: No hay razon para suponer que las creencias formadas por una posicion de clase sirven a los intereses de la clase
dominantes.

Tercera: No hay razén para suponer que las creencias formadas por los intereses sirven a esos intereses.

Cuarta: No hay razon para suponer que las creencias que sirven a ciertos intereses se expliquen también por esos intereses (Elster,
1983).

-404-



Hacia un modelo de adquisicion de PCs

Tabla 46. Consecuencias de la emocion sobre la formacion de creencias.

¢De qué modo lo caus6?
¢Quién causd mi fracaso? Justificadamente Injustificadamente
Responsabilidades propias
El mismo (Pata quienes tienen suficiente .
P > . Errores propios
Personas individuo éxito y su autorespeto los
admite)
Otros N » o
Lo “Otros”, justificadamente. “Otros”, irracionalmente.
individuos
“Mala suerte”, justificadamente | “Mala suerte”,
Azar (a veces se gana y a veces se irracionalmente y con
No personas ierde falta de precaucion.
: D p
Entidades | “Culpa de los Dioses” “Culpa de los astros”
extramundanas | (¢ castigo?s envidia divina?) (fatum)

Elster cita a Sto. Tomas » para expresar su convencimiento de que el sentimiento
de envidia es universal, espontaneo y éticamente neutro. Es nocivo sélo cuando mueve a la
accion (Elster, 1989b: 290), con lo que distingue entre sentimientos de envidia y actos por
envidia. ¢Es relevante esta distinciéon? En todo caso, no deberia serlo para Elster, que
anteriormente ha sostenido que somos, en parte, responsables de nuestras emociones

(“disefio de la personalidad”, Elster, 1979 y 1983b) ademas de nuestros actos.

La formacion/distorsion de los deseos y preferencias

Se suelen considerar las preferencias como ordenaciones de valor asignadas a las
acciones u objetos del deseo, en ese sentido, tradicionalmente han sido susceptibles de ser
sometidas a analisis de consistencia entre los grupos de preferencias individuales, a analisis
formales de consistencia valorativa (Arrow, 1963) y ha habido numerosos trabajos
empiricos realizados al respecto por psicélogos sociales y socidlogos (Grether&Plott,
1979).

El requerimiento respecto a la formacion correcta de deseos y preferencias es el
mismo que para las creencias, esto es, no haberse formado mediante procesos causales
irrelevantes, aunque hay un segundo punto de “deformacién” que es la posible distincion
entre deseos heteronomos y éticamente buenos. En cuanto al primer punto, la capacidad de
la autonomia es aquella que muestran las “personas que aparentemente controlan los procesos en
virtud de los cuales se forman sus propios deseos, o, cuanto menos, no estan dominados por procesos con los

que no se identifican” (Elster, 1983b: 36). Elster llama racionales a los deseos generados de

25 Sin que quede claro si lo hace en calidad de autoridad, o como ejemplo.
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forma auténoma. La adaptacion inconsciente a lo inevitable (el mecanismo de “Uvas
amargas”) es un mecanismo heterébnomo, por eso Elster considera al conformista o
“esclavo feliz” (Wrigth Mills, 1951, 1959) menos “racional” que al disidente. El problema
de la autonomia no es soélo la defensa de los deseos impuestos sino la generacion de los
propios, en ese sentido “aunque a corto plazo no podemos escoger nuestros deseos ni nuestros patrones
emocionales, con el tiempo podemos modelarlos y dominarlos hasta cierto punto” (Elster, 1989¢: 16), de
modo que los deseos auténomos son deseos que “han sido escogidos, adquiridos o modificados
deliberadamente ya sea por un acto de voluntad o por un proceso de planificacion del carécter” (Elster,
1983b: 36-37)

La dltima parte de la definicion la complica al introducir estos deseos de segundo
orden, pues se puede plantear la cuestién de si un deseo fruto de planificacion de caracter

es autobnomo si no lo ha sido el deseo de planificar el caracter.

Tabla 47. Fallos en la formacién de los deseos.

Deseos no éticos Deseos no autbnomos
Respecto al contenido Respecto al proceso de formacion
Adaptacion Contradaptacion
Adaptacion al conjunto de Adaptacion a las opciones
Rencor, sadismo, opciones visto como posible imposibles (“Querer lo
resentimiento en relacion (“Uvas amargas”) inaccesible”)
con la posesion de “hienes
posesionales” Adaptacion de preferencias
(Elster, 1983b: 39) propias a ajenas Anticonformismo
(“Conformismo”)
Inercia comin Obsesion por la novedad

Mecanismos causales cognitivos que modelan los deseos

Estan en la base cognitiva de las motivaciones (Elster, 1989¢: 30) que tanta
importancia tiene en el mundo de la dominaciéon de la demanda. A lo largo de todo el
extenso proceso de adquisiciéon se pueden dar cambios en el “marco”, encuadre o
perspectiva de la situacién que produzca una modificacion de las preferencias. Este cambio
suele deberse al resultado de un proceso de busqueda de informacién, pero también puede
entenderse como impuesto desde fuera manipuladoramente (por diversos dispositivos de
mercadotecnia, especialmente la publicidad) y cabe la posibilidad, no demostrada, que se

realice la maniobra desde el interior (Fischhoff, 1983; Machina, 1987: 140).
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Mecanismos causales emotivos que modelan los deseos

Existe una base motivacional de las motivaciones (Elster, 1989¢c: 27), esto es una
modificacion no-intencional de los propios deseos. No se trata de la planificacion
consciente del caracter, o de la modelacion de preferencias mediante metapreferencias, sino
de ciertos mecanismos causales inconscientes. Festinger denominé “reduccion de la disonancia
congnitiva”, a estos mecanismos expresados como acomodacion de deseos y creencias para

reducir el estado mental de tensién creado por:

1) Sobrevaloracién de objetos o situaciones inalcanzables,
2) Infravaloracién de objetos o situaciones ineludibles,

3) Enfrentarse a la eleccion entre alternativas igualmente atractivas

El mecanismo mas tipico de esta categoria es la adaptacion inconsciente al conjunto de
oportunidad, o “uvas amargas”, en términos de “despreciar lo que no se puede obtener” (Elster,
1989a: 48), o, lo que es lo mismo, preferir aquello que me es posible %, Supone una forma
de reducir la “disonancia cognitiva”, tratada por Festinger (1957)”, e indirectamente por
Veyne (1976) que tiene una teorfa general de la eleccién que recoge una ampliaciéon de
Festinger en forma de “sobreadaptacion”. La teorfa veyneana se basa en tres principios, a
saber:

1) las opciones se presentan dentro de conjuntos que no pueden ser desarticulados y

rearticulados a voluntad,

2) los humanos tienden a ir hacia los extremos, y

3) las elecciones, una vez se han hecho, influyen retroactivamente sobre las

preferencias (Elster, 1983b: 161, nota 4).

La “sobreadaptacién” a lo posible es un resultado del segundo principio veyneano.

26 Como ya se ha aountado en otro lugar, en la version francesa de la fibula la zorra cree que las uvas estan verdes pues se engafia en su
percepcion, en la version inglesa de la fabula la zorra considera que son amargas, lo que es una cuestién de gusto. La diferencia estriba en
que mientras la zorra inglesa no desea uvas amargas, la zorra francesa cree ver que no estan maduras. Sin embargo, aun cabe decir que

hay diferencia para la zorra inglesa entre considerar que gsas uvas estan amargas, lo que serfa en definitiva una creencia ligada a la
percepcion, o considerar que toda uva es amargas, lo que serfa una cuestién de gusto.

27 La disonancia cognitiva (Festinger, 1957) “es la tensién o inquietud que surge cuando dos 0 mas elementos de nuestra mente consciente se oponen entre si,
como por ejemplo cuando deseamos profundamente un objeto sabiendo al mismo tiempo que no lo podremos obtener (...) En esos casos existe una tendencia a
adaptar uno de los elementos para que se alinee con el otro y asi reducir la disonancia” (Elster, 1997: 74).
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En cuanto a la relacién de este mecanismo con el anteriormente propuesto de
adaptacion de las creencias (véase pagina 403) hay que decir que ante una situaciéon como la
descrita, esto es, de inalcanzabilidad de una parte del conjunto de oportunidades, son

posibles cuatro posibilidades como respuesta mental.

Tabla 48. Mecanismos causales ante inaccesibilidad de un objeto.

Elemento modificado
Creencia Deseo
Promocion Tlusién de acceso “Preferencias contraadaptativas”
Desvaloracion “avas verdes” “avas amargas”
(sindrome de la zorra francesa) (sindrome de la zorra inglesa)

Como opuesto este mecanismo de las “uvas amargas” se puede encontrar mencionado
por la literatura el “impulso perverso por la novedad o el cambio” (Elster, 1983b: 198). Esto es una
manifestacién de otro mecanismo de reduccién de disonancia cognitiva que puede ser
llamado el “sindrome de preferencias contraadaptativas” * (no como producto de
metadeseos, sino como efecto estrictamente causal). Este mecanismo puede tomar tres

formas:

Modificacién de preferencias hacia lo que no se posee actualmente, esto es, el
“deseo puro de novedad”.

Modificacién de preferencias hacia lo que no se puede poseer, esto es, “ese objeto
que tiene otro nifilo gusta mucho mas que el propio, pero pierde todo interés en
cuanto se consigue”.

Modificacién de preferencias hacia lo que supuestamente no se deberia poseer, o

“el fruto prohibido es el mas sabroso”.

28 Hay un conjunto de mecanismos con un efecto similar, que se citan a continuacién (aunque se explican en parrafos anteriores o
posteriores) simplemente como nota de atencién para no confundirlos. Son los siguientes:

“Cambio de preferencias mediante la experiencia”

“Precompromiso de inasequibilidad

“Manipulacién” o la resignacion inducidad por los que se aprovechan de ella.

“Planificacion del caracter”

“Cambio previo de pesos atributivos”.

“Adiccion”.

“Preferencias dependientes de la situacion de eleccion (=estado)”.

“Racionalizacion de la esperanza”.
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La cuestiéon que se debe plantea en cuando se da un mecanismo y cuando se da
otro, esto es, si es posible especificar las condiciones en las cuales ante una situacion tipica
la respuesta sera promociéon o desvaloracién de un deseo. En este sentido, Elster (poco
dado a ello) propone una interesante prueba empirica: “se podria preguntar si las puras
preferencias de tiempo, independientemente de los efectos de ingreso y de incertidumbre, pueden
correlacionarse con el ingreso. Los pobres podrian sobrevalorar el presente por encima de lo que es racional
para ellos, y hacerlo como resultado de su propia pobreza.” (Elster, 1983b: 172). Al parecer, hasta

ahora la psicologia social no tiene una respuesta adecuada.

Mecanismos intencionales que modelan los deseos

El cambio adaptativo de preferencias puede producirse causalmente (por pulsiones,
que guian los mecanismos que se han visto anteriormente) o bien, intencionalmente por
“metadeseos” del propio individuo. Conviene no confundir esto con la “manipulaciéon” o
la “resignacion” inducida intencionalmente por otros individuos. En la manipulacién la
intencién actuante no es la del individuo, sino de otros. Aqui se trata de una
“automanipulacién”. Curiosamente esta cuestion extiende su ambito de aplicacion de tal
forma que puede convertirse en la base de sistemas éticos o filosoficos, como por ejemplo
el budismo, para el que los deseos producen mas dolor que placer, atn en el caso de que
sean satisfechos. Por ello, la propuesta budista consiste en reducir los deseos propios de
forma consciente para contentarse con poco aunque se pueda tener mucho (Elster, 1989a:
48, nota 17). La cuestién a sido tratada desde diferentes puntos de vista por la filosofia
estoica y las propuestas budistas (Kolm, 1979), por la relectura que Westlesen hace de
Espinoza (Westlesen, 1979), en general por la psicologfa del autocontrol

(Mahoney&Thorsen, eds, 1974), o la egonomia (Schelling, 1978) *.

El mecanismo concreto para conseguir tal modificacién se puede denominar
genéricamente “planificacion del caracter”; esto es, la formacién consciente, o intencional,
de los deseos mediante “metadeseos”. Es facil confundir este mecanismo con la formacion
adaptativa de deseos vista anteriormente, pero como se recordara ésta se origina en los
impulsos (es causal) y por tanto tiende a extralimitarse, irse hacia los extremos. Ademas las
preferencias adaptativas degradan las alternativas inaccesibles, mientras que la planificacion

voluntaria tiende a ensalzar las opciones accesibles.

2 Para una definicién de “egonomia”, véase pagina 374.
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Parece que existen variantes de la “planificacion del deseo” mediante recursos
exteriores o interiores. Segun los exteriores, los compafieros de Ulises con los oidos
taponados no sienten el deseo de acudir a la llamada de las sirenas (Ulises, atado al mastil
siente el deseo, pero carece de la oportunidad). Segin la variante interior el método del
“arracimamiento de las opciones” puede prevenirnos contra nosotros mismos en el futuro
(permitirse un solo cigarrillo al dia puede entenderse como cientos al final de afio). Pueden
distinguirse:

El control de la atencion: Mantener la oportunidad de comportamiento impulsivo
fuera de la vista de forma que no puedan recibir o procesar la informacién sobre la
recompensa menor a mano (un obeso puede ocultar la comida, o mantenerse
extremadamente ocupado). Es lo que los terapeutas denominan “control del
estimulo”, y los psicoanalistas “supresion”, “represion” o “negaciéon”. (Ainslie,
1992),

El control de la emocién: Se puede usar la cualidad auto-perpetuante de los afectos
para influir en el estado motivacional futuro. Uno puede cultivar un proceso
emocional que sea incompatible con el impulso que se teme (quien teme ser
seducido puede comenzar una disputa). Los terapeutas llaman a esto “cubiertas”
mientras que los psicoanalistas hablan de procesos de “reversos afectivos” o
“formaciones reactivas”. (Ainslie, 1992)

Reglas privadas: Se pueden agrupar tentaciones en grupos de forma que cada
decision relativa a una tentacion es un precedente para predecir el comportamiento
futuro respecto a la totalidad del grupo o clase (una dieta puede ser percibida como
un conjunto de tentaciones de forma que la decision momentanea sobre si violarla
o no implica no s6lo una pequefa ganancia inmediata sino una perdida general).
Esto se ha denominado “poder de voluntad”, “actuar segun principios”, “hacer se
promesas personales” o “control beta”. (Ainslie, 1992). Los mecanismos de las
reglas privadas son comunes y generales en los estudios clasicos sobre negociaciéon
inter-personal, por ejemplo Schelling 1978a; y son los mas efectivos, asi como los

mas utiles para entender las supuestas irracionalidades anteriormente mencionadas.

Una “regla privada” cumple los siguientes requisitos: Los unicos dispositivos utiles

deben ser: 1) psicologicos, y 2) ligados a la ocurrencia de sucesos fuera de control. Se trata
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de una especie de juegos o apuestas obligatorios contra uno mismo, dando importancia
(“apostando”) en algun objeto o persona de modo que la auto-satisfaccion queda ligada al
destino de tal objeto o persona.

De alguna manera el individuo esta reconociendo que necesita del mundo exterior para
guiar sus decisiones. En esta modalidad se aprecia especialmente la importancia de la tarea
de coordinacién con los objetos del mundo exterior. La fantasia artistica también requiere
de un impedimento auto-impuesto para realizarse (la dureza de la piedra, la dureza de la
métrica). Nadie es educado acerca de como fantasear de forma correcta, lo que implicaria
una disciplina capaz de producir auténtica sorpresa y acabar con la autoindulgencia. En el
mismo sentido hay realidades que funcionan como ficciones participativas, por ejemplo, los
espectaculos deportivos, pero siempre con la carga de sorpresa que conllevan . La
necesidad del mundo, en relacion a la planificacion, va ligada a una capacidad humana: “un
organismo omnipotente tiene carestia de escasez; necesita objetos que puedan mantener su apetito si va ha
obtener la mayor recompensa posible” (Ainslie, 1982: 156), y el cerebro humano, el érgano del
consumo, es un organismo omnipotente, en el sentido freudiano, pues puede

autorecompensarse.

Criterios de eleccidn entre opciones: La “racionalidad” y otros

Se han podido reconocer a partir del analisis diversos mecanismos que llevan desde
un conjunto definido y complejo de preferencias hasta una tnica accién. Los términos “T*
de la eleccién racional” y “T* de la Decisién” se han usados de forma indistinta ! en su
desarrollo habitual hasta hoy para estudiar un principio tnico de eleccion. El planteamiento
anclado a esta perspectiva considera como criterio de eleccion unico la llamada

“racionalidad” y el resto de los mecanismo resolutivos como “fallos de la racionalidad”.

Si se examina la casuistica aparecida en el analisis de los datos y la mencionada en la
obra de Elster se pueden identificar mecanismos alternativos al de “racionalidad” que
funcionan como criterios efectivos de eleccién, también denominados “formas de
pensamiento” (Hindess, 1988), y que han tenido un gran desarrollo en el campo de la

psicologia social y de la antropologfa fenomenoldgica.

30 No se conoce ningun canal de TV que emita viejos partidos de forma regular, dice Schelling, pues carecen de interés como
entretenimiento pues no pueden satisfacer la ficcional ansia de novedad exterior (Schelling, 1986).

31 A pesar de las diferenciaciones hechas, por ejemplo, por Kenett Arrow entre “eleccion, en general” y “decision, como eleccion fruto de un proceso
mental racional (consciente o inconsciente)” (Arrow, 1950-82).
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Tabla 49. Los llamados “fallos de la racionalidad”.

Suboptimalidad

Eleccion

Creencia

Informacion

Indeterminacion

2) Optimos multiples:
a.1 Indiferencia
2.2 Incomparabilidad

b) Inexistencia de éptimo:

b.1 Incapacidad de jerarquizar
b.2 Peculiaridades del conjunto
de oportunidades 32

) Incertidumbre:
Incapacidad de asignar probabilidades

b) Interaccion estratégica:
Juegos de multiples equilibrios (Gallina
o Prisionero)

Imposibilidad de calcular el valor
marginal de la informacion.

Irracionalidad

a) Debilidad de la voluntad

b) “Exceso de voluntad”
enfrentada a estados
esencialmente subproductos

a) Por impulsos causales

b) Por motivaciones:
b.1 Marco o contexto,
b.2 Valoracién errénea

¢) Por impropiedad cognitiva:

c.1 Principios heuristicos
desorientadores.

c.2 Desconocimiento de inferencia
estadistica.

Interferencia motivacional, por
reduccién de disonancia.

A la vista de la tabla anterior se puede pensar que “l Unico requisito para poder hablar

del «hombre econdmico racional» es no confrontar el modelo con las muchas desviaciones de la norma.”
(Hindess, 1988). Desde el campo de la economia y la psicologia han sido constantes las
criticas a las debilidades ontoldgicas de las asunciones nucleares del modelo de racionalidad

utilitarista (Marschak, 1974; Davidson,Suppes&Siegel, 1957 y Gelther&Plott, 1979).

En el modelo propuesto no se establece jerarquia entre los diferentes elementos ni
preponderancia de ninguno de ellos, de modo que puede se puede establecer el siguiente
catalogo de enfoques sobre la “racionalidad” en las acciones (Elster, 1989c: 35) que, de

hecho, remite a los mecanismos efectivos de resolucion que se revisaran a continuacion:

32 La l6gica situacional puede determinar la eleccion al establecerse sobre un conjunto de oportunidades que carezca de 6ptimo, esto son
los “modelos con horizontes infinitos y sin descuento temporal” (Elster, 1989c: 18) expresado de forma mas sencilla como “paradoja del optimo
inalcanzable”: se trata de postergar el consumo a partir del incentivo de alcanzar un éptimo en el futuro, convertido en paradoja eleatica
en contextos como el de la informatica de consumo doméstico, por la velocidad de implantacién de las innovaciones tecnoldgicas.
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Tabla 50. Enfoques sobre la racionalidad en las acciones.

Enfoque bioldgico

Enfoque psicoldgico

Enfoque econdémico

Enfoque sociolégico

-Teoria del aprendizaje
miope, “ley de
concordancia” de
Hernstein (1988)

-Teotia de las
perspectivas (Tversky,
1981)

-Teoria generalizada de la

-Teotia de la racionalidad.
-Teotia de la satisfaccién

(Simon, 1978a/b)

-Teoria de las normas
sociales (adecuada para
las situaciones de eleccién
no consecuencialista)

utilidad esperada
(Machina, 1983)

-Teotria del
arrepentimiento (Loomes
& Sudgen, 1982)

La racionalidad
De entre los diversos mecanismos que llevan desde un conjunto de preferencias a
una accion concreta, destaca por su extension como modelo de eleccion la accioén llamada

“racional”. Este criterio implica tres operaciones de optimizacion (Elster, 1989¢: 13):

1. Acumular la cantidad atinada de pruebas para deseos dados y creencias previas.
2. Obtener la creencia mejor fundada para las pruebas disponibles.

3. Hallar la mejor accién para creencias y deseos dados.

Como puede comprobarse los deseos son los “motores inmoéviles”; o variable
independiente de todo este sistema, lo que evidentemente lo hace inutil en el caso que nos
ocupa dado que se ha comprobado la formacién de los deseos a partir de las creencias.

Cabe preguntarse si la intencionalidad, que preside de algin modo el modelo
hipotético que se esta aqui construyendo sobre el proceso de adquisicion, se vincula de
forma irremediable con la “racionalidad”. En principio, el criterio de “racionalidad”
minimamente implica la consistencia de los objetivos perseguidos y de las creencias
utilizadas. Pero, como se ha comprobado existen creencias inconsistentes que
propotrcionan razones adecuadas para obrar intencionalmente (véase también Elster, 1979:
68). Ademas existen deseos inconsistentes, al menos, en dos sentidos: a) deseos imposibles
de cumplir en ningin mundo posible (por ejemplo, que todos ganen mas que el ingreso
medio), o b) imposibles de cumplir a través del intento de hacerlo (esencialmente

subproductos: suefio, olvido, indiferencia, coraje, ordenar desobediencia o espontaneidad).

Tanto en un caso como en otro, esas razones pueden ser eficaces en términos intencionales
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por lo que la intencionalidad, que efectivamente preside el proceso de adquisicion no
implica necesariamente “racionalidad”.

Por otro lado, en caso que efectivamente se use el criterio de “racionalidad” para
efectuar la eleccién entre acciones alternativas, cabe preguntarse si esto implica
necesariamente optimalidad. Asf se reconoce académicamente, especialmente en Economia,
pero no vale decir lo mismo para la generalidad de CC.SS., y mucho menos en nuestro caso
en que se han reconocido mecanismos de eleccién basados en evaluaciones “racionales”
pero subdptimas, aunque solo en el sentido de ser éptimos locales. De modo que para la
caracterizacion precisa del mecanismo que llamaremos de “racionalidad” caben distinguir
diferentes conceptos de “racionalidad”, o si se quiere, diferentes extensiones del
concepto™.

Una teoria estricta requiere tan solo coherencia formal y no distingue entre estados
cognoscitivos y emotivos, mientras que una teorfa amplia de la racionalidad individual no se
puede limitar a la consistencia de acciones que optimizan deseos y creencias (asumidos
como consistentes) sin entrar en la formacién de tales creencias y deseos. Actuar
racionalmente, en este sentido amplio, significa hacerlo en base a creencias y deseos que
son “racionales” en el sentido fuerte de bien fundamentadas (Elster, 1983b: 29), y también
“una creencia injustificada, e incluso falsa, puede ser instrumentalmente (til, pero parece extrafio llamarla
racional” (Elster, 1989c: 16). Incluso se puede concebir una teoria que vaya mas alla de la

amplia e incorpore requerimientos relativos a la forma final de los procesos.

Tabla 51. Requerimientos para diferentes
acepciones de “racionalidad” individual.

T2 estricta T2 amplia T2 completa 34
Estados cognoscitivos | Consistencia formal | Formacion racional | Verdad necesaria
(Creeencias) (auténoma)
Estados afectivos Consistencia formal | Formacién racional | Bondad ética
(Deseos) (juicio)

La “racionalidad” requerida en la formacién de las creencias y deseos es del tipo
procedimental como reclama Habermas (1968b). Todo deseo y creencia tiene un origen de

tipo causal, y la forma de evaluarlos en términos de racionalidad es analizar la historia

33 En todo caso la referencia es aqui a la racionalidad individual, sin tratar el tema de la racionalidad colectiva. Véase, en este sentido,
Elster, 1983b: 44-65.
34 Con “nociones de estado final” (R. Nozick)
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causal que hay tras su origen. Una historia causal errénea da lugar a deseos y creencias
irracionales, en este sentido, pero la cuestion relevante es caracterizar qué es una “historia

causal correcta”.

Asi, la “racionalidad amplia” de las acciones del modelo aqui propuesto, requiere:

1) mejor medio para realizar el deseo, dadas ciertas creencias,

2) estas creencias deben estar bien fundadas,

3) estas creencias no deben estar conformadas por los deseos,

4) estas creencias deben basarse en una cantidad 6ptima de informacion, y

5) esta cantidad de informacién debe fundarse en los deseos (importancia del
caso) y en las creencias sobre la utilidad de reunir mas pruebas,

6) que los deseos no estén conformados por las creencias.

Asi

, segun este esquema, la Uunica variable independiente en cuanto al
funcionamiento de este criterio son los deseos, de acuerdo al requerimiento humeano de
que, “la razon no puede ser nunca motivo de una accion de la voluntad (...) no puede nunca oponerse a la
pasion en lo concerniente a la direccion de la voluntad.” (Hume, c1739: 11, 614), o en la expresion
tipica “La razon es, y solo debe ser, esclava de las pasiones, y no puede pretender otro oficio que el de

servirlas y obedecerlas” (Hume, c1739) (citado en Elster, 1989a: 39).

Con todas estas acotaciones se puede considerar que uno de los mecanismos (no el
unico) que funcionan en el momento de la determinacién de la accién concreta a
emprender a partir de una estructura de preferencias es el de “eleccion racional”; esto es,
un calculo de utilidad optima respecto a la informacién disponible (Elster, 1989a: 23, 31)

que sea instrumental respecto a unos deseos dados.

La hiperracionalidad

Se puede denominar genéricamente “hiperracionaliodad” a la creencia irracional en
el poder de la racionalidad, por ejemplo, la atribuciéon de probabilidades subjetivas ficticias
(superiores o inferiores), buscar mas informacién para llegar a la misma decision final, o
decidir sobre la base del segundo decimal ignorando el primero. De hecho, el mismo

requerimiento de un conjunto de preferencias completas y comparables “puede ser una forma

415-



Hacia un modelo de adquisicion de PCs

de hiperracionalidad, es decir, de irracionalidad” (Elster, 1989c: 18). Nos encontramos ante
mecanismos de este tipo siempre que los sujetos muestran su “ineptitud para reconocer la
ingptitud de la teorfa de la eleccion racional para brindar preceptos o predicciones” (Elster, 1989¢:24) »
como en los casos expuestos en el analisis de asignacion de estimacioén de probabilidades,
cuando en realidad no pueden ser basadas en frecuencias anteriores, es decir en situaciones
totalmente nuevas para el sujeto.

Las variedades reconocidas de este mecanismo (confiar irracionalmente en la
racionalidad mediante) que se desplega tipicamente ante situacién de indeterminacion de la

opcion a escoger, son los siguientes (Elster, 1989¢):

1) Eliminacién “verbal” o “nominal” de la incertidumbre (cuando son preguntados
directamente los sujetos construyen un discurso desde la aspiraciéon de la
coherencia, y de la identidad personal).

2) Decision basada en el “segundo decimal” ignorando el primero (cuando los sujetos
se enfrentan con una indeterminacién primordial en el momento de la decisién
pueden recurrir a detalles secundarios eventualmente intrascendentes valorandolos
como si resultaran relevantes para la decision).

3) Buscar o construir un nuevo marco o enfoque al problema de modo que alguna

decision sobresalga sobre otras (no confundir con el caso en que una en concreto

sobresalga sobre las demas).

4) Concentrarse en las reglas de decision, en vez de en el caso concreto (el excesivo
celo en la metodologia permite eludir la responsabilidad de responder al
problema™).

5) Realizar el calculo ignorando los costes asociados a la toma de decisiones, por

ejemplo por busqueda de la informacién o por el siempre paso del tiempo.

La satisfaccion
Cuando la situacion de eleccion es percibida como indeterminada (apunta a varias
opciones o a ninguna) uno de los mecanismos que suele ponerse en funcionamiento es el

de satisfaccion, esto es decision por alcance (sub6ptimo) de un cierto nivel de aspiracion

3 Claro esta que para los sujetos la hiperracionalidad no es mas que otro mecanismo pragmatico de accién. La hiperracionalidad en
términos interpretativos de algunos cientificos sociales estd menos justificada.
36 Esta variedad del mecanismo de hiperracionalidad no es extrafio a la produccion cientifica (Wrigth Mills, 1959: 76-81; Woolgar, 1988).
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(Elster, 1989a: 44) *'. El autor que ha tratado en mayor medida el principio satisfactor de
decision ha sido Herbert Simon. A partir de un andlisis critico de los desarrollos formales
de la racionalidad llevados a cabo por los economistas tedricos, Simon llega a la
formulacién de su teorfa de la “racionalidad limitada™ (bounded rationality). Se trata de una
teorfa alternativa a la teorfa estandar de la racionalidad electiva, que intenta eliminar las
simplificaciones implicadas en los modelos de tipo optimizador. Las teorias econémicas
anteriores habfan considerado las condiciones y restricciones de la racionalidad como
externas al agente decisor, mientras que Simon considera que estas las constricciones
surgen del agente mismo (lo considera un procesador de informacion).

En la teorfa de Simon los “fallos” se achacan al modelo clasico de racionalidad por
incorrecto, y la propuesta simoniana intenta modificar el modelo econémico tradicional
para recoger estas condiciones *. La consideracién de la temporalidad de los procesos de
eleccién le lleva a formular una dindmica de la racionalidad, al abandonar el modelo estatico
de racionalidad que se vuelve demasiado restringido. Frente al concepto estatico (elegir lo
mejor) propone el concepto dinamico-adaptativo (dirigirse hacia lo que es mejor que lo
dado en cada momento) que expresa el mecanismo que estamos caracterizando como
mecanismo de “satisfaccion”.

Tener en cuenta el concepto dinamico implica recoger las limitaciones antes
expuestas, y como consecuencia, obtener como resultado la no unicidad de soluciones
(Simon, 1955a). Pero la no unicidad es un resultado légico-deductivo, en cambio la
obtencion de soluciones “practicamente tnicas” se explica mediante el funcionamiento de

seis caracteristicas de los procesos humanos en la evaluacion de alternativas, a saber:

1) la secuencialidad en la evaluacién de las alternativas, que junto con la limitacién
computacional humana lleva a optar por la primera alternativa que satisface el
critetio,

2) el cambio constante en el nivel de aspiraciones que se tomard como criterio de

comparacion entre alternativas, que esta directamente relacionado con la facilidad

de descubrir alternativas satisfactorias,

37 Elster lo denomina “mecanismo que cubre el vacio de la eleccion racional”, lo que muestra hasta que punto él considera predominante
la racionalidad (atin entendida en un sentido amplio) como criterio de decision. Hay que insistir que en el modelo propuesto ningun
mecanismo tiene predominio sobre otros.

38 El camino complementario, esto es, considerar que tales limitaciones no son atribuibles a la teorfa sino que son limitaciones efectivas
de la condicion humana, es el camino escogido por Jon Elster a partir de 1989 (Elster, 1989a). El resultado es su atencién por aquellos
procesos irracionales de toma de decisiones, que en este contexto se convierten en los tnicos verdaderamente racionales (Domenench,

1991).
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3) el ajuste de alternativas consideradas por el individuo de entre todas la 16gicamente
posibles, aumentando o disminuyendo el conjunto de alternativas viables con la
facilidad de encontratlas,

4) la demora de reaccién derivado de el desfase entre el coste de posponer la decision,

y la ventaja de obtener informacién adicional antes de tomarla,

5) la cuestion de la optimizacién a largo plazo implica la consideracién de repetidas
situaciones de eleccion y la elaboracién de una estrategia maximizadora a largo
plazo. El problema que destaca Simon es la limitacién de computacién y de
representacion de la mente humana, aunque como ya se ha visto anteriormente hay
otros no menos relevantes, y

6) la necesidad de experimentar resultados para poder evaluarlos en una futura

situacién de eleccidon, lo que remite al problema de la variabilidad de las

preferencias dependiendo de los resultados de las acciones anteriores.

El mecanismo de satisfaccion es procedimental, y en ese sentido, similar a las “cadenas
markovianas con puntos absorbentes subdptimos” (Stinchcombe, 1974), es decit, se puede alcanzar
muchas decisiones de accién (de compra) que satisfagan diversas preferencias. Como se ha
dicho la Estructura de preferencias individuales (EPI) esta compuesta por conjuntos de
preferencias incoherentes entre si por incomparabilidad. La cuestiéon es que de algunas
opciones es posible pasar a otras, con probabilidad variable entre 0 y 1, lo que puede llevar

. . . . . . 39
a acciones satisfactorias objetivamente sub-optimas™.

El azar

Podemos entender, a partir de los resultados de las entrevistas, que en algunas
ocasiones los sujetos enfrentados a una decision (no necesariamente en situacion de
indeterminacién) recurren a una renuncia voluntaria de la evaluacién y el calculo racional
para vincular el resultado de la eleccién a un suceso azaroso. Como tal, el azar es un

mecanismo de eleccion de la accién de entre varias opciones posibles, aunque ciertamente

3 Precisamente las que expresan mas claramente los conflictos en el discurso, como puede comprobarse en referencia a la adquisicion
efectiva del sujeto A.
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los seres humanos “tienden a eludir los procedimientos de decision sugeridos por la indeterminacion,

como tomar una resolucion arrojando una moneda” (Elster, 1989a: 44) *.

La adiccion
El consumo de caracter compulsivo o “adicciéon” es otro de los mecanismos
habituales que llevan desde un conjunto de preferencias hasta una accion singular. Se trata
de un mecanismo raro y para poder hablar de ¢l en un caso concreto se deben cumplir las
condiciones requeridas.
1) No debe tratarse de un proceso de aprendizaje (con el mismo resultado),
2) Puede acompanar a un Ego dividido (aunque no necesariamente, en el caso del
“sindrome de la zorra inglesa” no hay divisioén del yo),
3) La exclusion del objeto no proporciona arrepentimiento, como en el caso
citado de preferencias adaptativas, sino violentas reacciones fisicas, y
4) La adiccién es dinamica, en el sentido que aumenta el anhelo del objeto atn en

el caso de la “satisfaccion”.

El altruismo

Un mecanismo frecuente en los procesos de adquisicion es el de considerar el
interés de otras personas como criterio de decision. Para una caracterizacion del altruismo
se puede recurrir a una tipologia que distinga entre interés o desinterés del agente por las
circunstancias de su acciéon y por las consecuencias de la misma. En este sentido se pueden

reconocer cuatro tipos de altruismo.

Tabla 52. Tipologia de altruismo.

Consecuencias de los actos propios
Relevantes Irrelevantes
Circunstancias en Relevantes “Utilitarista” “Por justicia”
que se da el acto Irrelevantes “Cristianos”#! “Kantiano”

El altruismo utilitarista es el criterio utilizado por los sujetos que actdan

persiguiendo un interés concreto, tanto sea respecto a los efectos de sus actos como a las

40 Una vez mas muestra Elster como, a pesar de su atencion a la relevancia de otros criterios, considera la racionalidad como
preponderante en la eleccion:”Como dijo Pascal a veces nada es més racional que la abdicacion de la razén” (Elster, 1989a: 44) es una declaracion
de defensa de la racionalidad como criterio, incluso cuando se prescinde de ella.

# La denominacion es de Van Parijs.
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circunstancias en que se producen, de tal modo que son estrictamente selectivos en cuanto
a los destinatarios y los objetivos finales de sus acciones altruistas. Deciden actuar mediante
el mecanismo altruista en contadas ocasiones. Por el contrario, el altruismo kantiano es el
mecanismo o criterio utilizado por los sujetos que se desentienden de los efectos y de las
circunstancias concretas de sus actos, de modo que un referente no adaptativo ni
consecuencialista los guia hacia el interés del préjimo en cualquier situacién, como
“imperativo categorico” de orden moral superior. Siempre actian en beneficio del préjimo,
aunque esto resulte en un prejuicio (incluso para los presuntos beneficiarios).

En otras ocasiones podemos encontrar resoluciones de la accidon en las que, sin
considerar los efectos que puedan derivarse, siempre que se cumplan determinadas
condiciones (y no el resto de casos) el sujeto actie considerando el interés ajeno. Se trata de
un altruismo asociado a una idea de “justicia” en su consideracién de ciega en términos
conscuencialistas antes que en términos de ecuanimidad. Finalmente cabe considerar la
posibilidad 16gica de un altruismo “Cristian0”, que en cualquier dada situacion actia
altruistamente en funcién de las consecuencias (beneficiosas) para el préjimo.

Esta distincion es relevante para destacar que, salvo en el caso del tipo altruista-
kantiano, el resto de mecanismos se suele aplicar en general como “segundo decimal” de
una decision (véase pagina 416). Un caso especial es que se ha registrado de sujetos que
adquieren productos para otros integrantes de la red familiar cercana. Siempre que estos
objetos se consideren en cuanto a su valor de uso cabe entender que se aplicaran

. . . . 42
preferentemente diversas variantes del mecanismo altruista ™.

La envidia y la emulacién

La envidia es una emociéon con consecuencias sobre la formaciéon de creencias y
deseos (como se ha visto anteriormente, pagina 405) y también directamente sobre la
accion. Esto es asi por cuanto funciona doblemente como uno de los mecanismos de
configuracién de los elementos internos del proceso de adquisicion, pero puede actuar de
forma inmediata en el momento de la accién, como mecanismo de decision. En estos casos
suele encontrase asociada a la “debilidad de la voluntad” (por ejemplo, tras considerar la
informacion disponible y decidir comprar un tipo de ordenador, llegar a la tienda el dia de
la compra y adquirir algo diferente por el mero hecho de valorar la comparaciéon relativa

con el equipo propio de otro sujeto).

42 Quedan aparte las adquisiciones que tienen otros objetivos, como el establecimiento o refuerzo del vinculo social (Mauss, 1950).
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Tal vez cabe detenerse un poco en el tema, por cuanto Elster realiza una afirmacion
que puede considerarse excesiva respecto al sentimiento de envidia, que muestra la
importancia atribuible al concepto. En 1989 afirma que la envidia es una de las tres
motivaciones humanas que mantienen la Sociedad cohesionada, lo que significa concedetle
no poca importancia en términos sociologicos. Con la indiscutiblemente estatica expresion
de cemento de la sociedad alude Elster a “las condiciones del orden en el mundo social” (Elster,
1989b: 13) que hay que entender como formas de evitar el desorden. Existen dos tipos de
desorden social: la impredicitibilidad de la accién individual y la falta de cooperacién. Por
consiguiente el “cemento social” puede adoptar dos formas: la conducta estable y
predecible de los individuos, por un lado, y la cooperacién entre individuos, por otro. Las
unicas dos condiciones que reconoce como evitadoras de ambos tipos de desorden son la
planificacién centralizada (el Estado) y otros mecanismos descentralizados que responden a
lo que se puede denominar “el programa de Hayek” (Hayek, 1978) .

En este punto el planteamiento elsteriano amplia otros planteamientos anteriores al
invocar un conjunto variado de motivaciones para la acciéon, y no sélo el autointerés
racional, pues como ¢l mismo afirma “la parsimonia debe dejar paso al realismo”, (Elster, 1989b:
285) *. Dentro de estas motivaciones humanas se encuentra la envidia, junto con el
oportunismo (autointerés con dolo) y los cédigos de honor (definidos por su capacidad de
hacer las amenazas y las promesas creibles).

La fuente fundamental de la envidia es la capacidad comparativa, esto es medirnos a
nosotros mismos y tomar como criterio a los otros, lo que la relaciona de forma inmediata
con la teoria de la socializaciéon, o de la individuacién en Mead o en Fromm. Como sujetos
de la envidia Elster describe dos tipos: el envidioso leve (“tipo Nozick™) que desea que nadie
tenga lo que no puede tener (esto es, quien pisa el caramelo que cae de su boca), y el
envidioso grave (“tipo Rawls”) que esta dispuesto a ceder una parte de lo propio para poner
a su nivel al resto (esto es, quien paga a alguien por quemar el campo del vecino). Respecto
a los bienes susceptibles de envidia (Elster, 1989b: 290 y ss.) realiza una tipologia
interesante que puede ser de utilidad para entender cémo los bienes “no-transferibles que
pueden ser destruidos” (i.e., la belleza, la salud) puede generar facilmente acciones de
envidia destructora “tipo Nozick” legitimadas si el origen del bien depende de una situacion

de desigualdad social. Finalmente hay que destacar como la intencién de beneficiarse a

43 Para otros enfoques sobre esta cuestion de como es posible el orden espontaneo se remite a Gray (1986), Vanberg (1986), Nozik
(1974), Ullman-Margalit (1977), Schlotter (1981), Hardin (1982), Axelrod (1984), Sudgen (1986) y M.Taylor (1987).
# Lo que en boca de un analitico es muy relevante.
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costa de otro (una expresion de la explotacion) puede ser considerada una actitud egoista o

codiciosa, y no debe confundirse con la envidia o el rencor.

En términos del modelo propuesto aqui hay que decir que la accién de adquirir un
bien superior en términos absolutos va practicamente siempre unida a adquirir en términos
relativos, por lo que se hace dificil de distinguir en abstracto. La emulaciéon es una mezcla
de ambas motivaciones, por lo que puede considerarse como una expresion del mecanismo
de la envidia. Igualmente la envidia se expresa mediante otras variedades de mecanismos
como la “provocaciéon de la envidia”, “la evitacién de la envidia”, y el “goce de la envidia
ajena’”.

El mecanismo de “evitaciéon de la envidia” (ajena) funciona también como cemento
social, respecto al primer tipo de desorden citado, es decir, como predictor social. Al
reprimir las tendencias a distinguirse de la normalidad este mecanismo tiene un efecto
integrador o conformista, pero no promueve la cooperaciéon social *. El problema en el
momento de relacionarlo con una teorfa de la adquisicién es que esto supone un conflicto
entre la vinculacién del consumo como acto expresivo de la identidad personal y esta
tendencia a no distinguirse del entorno social.

Sin embargo se pueden encontrar suficientes evidencias del uso de este mecanismo
como criterio de decision para la accién como para prestar algo mas de atencién al tema. Se
podtia pensar que la variante del “goce de la envidia ajena” es la otra cara de la moneda de
la evitacién mencionada. Como promotor de placer es un poderoso mecanismo motivador
pero hay que destacar que sélo aparentemente se opone en su funcionamiento a la
“evitacion de la envidia”. En ciertos contextos y situaciones se combinan ambas variantes
en forma de lo que Elster denomina el “virtuoso conformismo”. Por esta via la integracion
social (que no la cooperacién) se puede vincular al consumo especialmente en cuanto que
expresion del anhelo de identidad y del anhelo al vinculo, que como se ha visto son dos
caracteristicas propias de la etapa histérica actual. El “conformista virtuoso” se distingue de

los individuos de su entorno (y asi puede satisfacer su goce de la envidia ajena) imponiendo

4 Aunque se podria entender que la envidia puede generar cooperacion social si se piensa que si todos realizan su motivacion de envidia
(por comparacion relativa con los otros), entonces se produce una mejora colectiva en aquellos aspectos no individuales. Por ejemplo, un
exceso de inversién en educacion por envidia no satisface a casi nadie, pero mejora la formacion del conjunto.
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la norma de actuacion, o de consumo, a la que ¢l mismo se conforma (y asi puede satisfacer
la evitacién de la envidia) *.

En relacién a la cuestion de la emulacion social, hay que decir que hay que entender
el concepto en su relacién con la idea de “distincion” desarrollada tedricamente de forma
especial por Veblen y Bourdieu. Para Veblen la etapa final del capitalismo que analiza
(finales del siglo XIX) esta marcada por una vida social que se desarrolla a partir del
anonimato y de las relaciones transitorias llevadas a cabo en lugares publicos; por ello la
demostracion ostensible de riqueza funciona como autoexpresion personal (Veblen, 1899:
92). Existen dos maneras de demostrar prestigio: el ocio y el consumo. El ocio ostensible,
era la forma de demostracién de estatus en épocas anteriores (incluido en “ocio vicario”,
realizado por esposas y criados que dependen del sefior ocioso) mientras que el consumo
ostensible es la forma tipica de demostracion de estatus contemporanea, en relacién con el
llamado “decoro pecuniario” que se convierte en la pauta minima de consumo.

En la medida que las nuevas condiciones sociales de la etapa que algunos
denominan “post-moderna” promuevan de alguna manera los mecanismo integradores del
“conformismo virtuoso” a través del consumo serd necesario replantear el sentido de
“distincién” de la emulacion, tal vez el anhelo de vinculo y de autoidentidad se pueden

expresar mejor mediante la diferenciacion horizontal o no-ostentosa (véase pagina 182).

Las consecuencias de la acciéon

En principio un modelo sobre la accién de compra no deberfa contemplar las
consecuencias de la misma (aunque esta consideracion resulta decisiva para los sujetos que
cuyas practicas deben ser explicadas mediante la alusiéon al modelo). Lo que se considera
brevemente aqui (casi en el sentido de “definicién puente” hacia la extensiéon del modelo
que se propondra en el siguiente apartado) es el caso de existencia de acciones anteriores de

adquisicion que tengan influencia sobre el proceso actual.

Hay que considerar como consecuencias de la accién lo que los economistas han

denominado “externalidades”, esto es el célebre principio de la “mano invisible”, las

46 Pueden encontrarse referencias al “virtuoso conformista” en autores que vinculan la ética calvinista con el consumo y con el transito
hacia formas de produccion y de cultura capitalistas. En este sentido, puede revisarse Weber (1904), Fromm (1941: 74-126) o Campbell
(1989).
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suboptimalidades, las contrafinalidades ¥, y otros efectos. Un debate sustantivo respecto a
este tema es la consideracién de la posibilidad de hablar de un mecanismo de seleccion
natural (Elster, 1989a: 76) o de seleccion artificial (Elster, 1989a: 102) en cuanto a la vida
social. Si se considera el argumento “sociobiolégico” como dependiente del
funcionamiento generalizado de mecanismos de seleccion natural se puede atender a la
critica de que la seleccién natural implica la concurrencia de azar y de necesidad causal, y
por tanto no tiene cabida en CC.SS. donde no hay azar (Van Parijs, 1981). Esta ultima
observaciéon resulta tan evidentemente desproporcionada que con la critica el argumento
sociobiolégico solo gana credibilidad. Una via de critica més acertada seria la que destaca la
en la vida social considerada dos caracteristicas que rompen la combinacion

azar/necesidad:

1. la gran velocidad del cambio en lo referente a la vida social, que imposibilita el
“trabajo” de los mecanismos de seleccion natural, y

2. la intencionalidad que preside las acciones humanas, que a pesar de no coincidir
frecuentemente con los efectos de las acciones, sitia el elemento de necesidad en la
periferia del modelo de accidn, esto es por debajo (nivel psicolégico) o por encima

(nivel de accién colectiva).

La intencionalidad que preside la accién humana estd en muchas ocasiones basada en
otra forma en la que las consecuencias del acto intervienen (no sélo objetivamente en actos
posteriores): la “prefiguracién de las consecuencias” que realiza el agente de la acciéon. La
“apuesta de Pascal” es un ejemplo clasico de creencia mantenida por sus consecuencias. El
argumento puede resumirse asi: Si hay un Dios, la creencia en €l sera util, mientras que la falta de fe
sera fatal, y si no hay un Dios, ni la creencia ni la falta de fe causara gran perjuicio. L.uego creer en Dios es
lo mejor **.

En contra de esta postura de la relevancia de las creencias teleolégicas Elster cita a
Williams (1973: 136-151), pero tras la evidencia de los resultados del analisis del caso
presente sobran las argumentaciones. Es posible que los sujetos utilicen mecanismos de

“expectativas racionales” (Elster, 1989a: 111) segun los cuales los actores miran hacia el futuro

47 Sartre insiste en el concepto de extrafiamiento del propio acto una vez “producido” aplicando la teorfa de la alienacion a las propias
acciones cuando destaca “la indisoluble unidad de los «aparatos» -esas monstruosas construcciones sin autor en las que el hombre se pierde y que se le escapan
sin cesar-, de su funcionamiento riguroso, de su finalidad invertida (que me parece que habria que llamar contrafinalidad)”, (Sartre, 1960: 129).

48 Pascal, Les Pensées, comp. Brunschvicg, N° 233.
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y actian de forma estratégica, con calculos como los hechos por los cientificos sociales.
Pero eso no tiene mucho sentido en las frecuentes situaciones de “equilibrios por convencién”, y
carece absolutamente de sentido en los casos de “equilibrios mltiples”, por lo que incutren de

facto en la hiperracionalidad comentada anteriormente (véase pagina 416).

Cuando los agentes miran hacia el pasado y recurren a la experiencia (propia o vicaria)
para configurar sus preferencias, creencias y deseos, estan utilizando mecanismos que
Elster denomina genéricamente “expectativas adaptativas” (Elster, 1989a: 110), y que aqui se
han especificado con mucho mas detalle en los apartados “La formacién/distorsion de las
creencias® (pagina 400) y “La formacion/distorsion de los deseos y preferencias® (pagina

406).

Representacion del modelo de adquisicion construido

A continuacién a modo de resumen se expresa graficamente la composicion de los
elementos del modelo (estatica) y las relaciones entre los elementos (dinamica) a partir de
las referencias anteriormente hechas a los resultados del analisis del caso concreto y de las

aportaciones complementarias desde la teoria de la accién social.
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Gréfico 12. Modelo estatico del proceso de compra.

En la siguiente representacion de la dinamica interna del modelo, que resume todo

lo aportado en el presente capitulo, hay que distinguir entre los vinculos que se establecen a
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través de mecanismos posibilitadores (linea azul/continua) y a través de mecanismos
inhibidores (linea roja/discontinua). Los primeros son generadores en el sentido de
formacién o modelizaciéon por aportacion de nuevos elementos, esto es, conforman
conjuntos mas numerosos afladiendo informacién (o energia, en el caso de los deseos). Los
segundos son constrictores en el sentido de reducir la extensiéon de los conjuntos imagen,

esto es conforman filtrando informacién o energia.
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Gréfico 13. Modelo dindmico de proceso de compra (PC).

Siempre que se den las condiciones consideradas en el presente trabajo, para el caso
de los bienes duraderos de precio y complejidad tecnoldgica elevada, que permitan un
proceso de adquisicion de una cierta extension en el tiempo, la intencionalidad se
desarrollara a partir de los elementos apuntados y mediante los mecanismos apuntados
(obviamente un subconjunto caracteristico para cada caso concreto) segun el modelo que

representa el Grafico 13.
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Hacia un modelo de adquisicion de PCs

El modelo elsteriano de accion social no se puede utilizar como referente porque
no incluye muchos de los elementos encontrados en el presente estudio, pero una
ampliacion del modelo de Elster permite al menos disponer de un léxico util, al menos en
cuanto a los mecanismos. El modelo explicativo propio tiene unos presupuestos y unos
requerimientos, que son especificados (pagina 3706), y se configura a dos niveles, como un
modelo de proceso de adquisicion (PA) y como un modelo de ambitos externos o modelo
de consumo (MC).

Los resultados del analisis respecto a proceso de compra de ordenador sefialan ciertos
elementos y mecanismos. Se pueden integrar en un modelo tedrico del proceso de
adquisicion (desde las oportunidades hasta el acto) especificado mediante los distintos
mecanismos que pueden ponerse en juego. El resultado final se puede expresar de forma

simplificada con el grafico de la pagina 427.
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Extension hacia un modelo de consumo

Hasta el momento se ha seguido el camino desde la generaciéon de materiales
discursivos para el analisis hasta la construccion de sistemas de categorias y, finalmente, un
modelo interpretativo del proceso de adquisiciéon (para el caso de procesos extensos en el
tiempo). Aunque el trabajo y objetivo fijado en el origen de esta tesis se considera cumplido
a continuaciéon se aflade un apartado de naturaleza distinta a lo presentado hasta el
momento.

Se trata de un extension tedrica hacia el proceso general de consumo, en orden
creciente de implicacién social. Tras considerar de qué manera afectan los ambitos
exteriores al proceso de adquisicion de un producto concreto, se recorrera ahora
tentativamente el camino anunciado en la introduccion desde el nivel micro-situacional
hacia el nivel macro-social. No se trata de una extension “natural” de la tesis, que en este
momento presenta una ruptura en su presentaciéon y orientacion metodologica: si hasta
ahora se habia trabajado en todo momento atendiendo a una fundamentaciéon detallada
desde las bases observacionales a partir de aqui se indican hipotéticamente modelos

explicativos sin la misma calidad en términos de fundamentacion.

Debe entenderse el capitulo presente, pues, como una extension del modelo de
adquisicion (objetivo de la tesis), en el sentido de ubicarlo tedricamente en un nivel mas
amplio de explicacion, que vincule el nivel propio de esta investigacién (micro-situacional)

con el entorno social en el que se inserta (macro-social).

En lo visto hasta ahora, los ambitos “externos” de determinacién que han
aparecido a lo largo del trabajo de analisis obedecen a formas diferentes de determinacion:
a) entre ellos, y b) con respecto al acto final. En general, se puede pensar que estas
determinaciones contribuyen, de forma generatriz, a la configuracién un conjunto

concreto de preferencias, pertinentes ante una situaciéon concreta de adquisicion que se
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denominara “estructura de preferencias individuales” (EPI), y también que contribuyen de
forma constrictiva al acto mismo de compra. La vinculacion entre la EPI y el acto
concreto es mas compleja y se denominara “intencional”, puesto que se entiende como
dominada por la logica explicativa expuesta en el capitulo de las teorfas de la

intencionalidad (véase capitulo “Sobre la accién y la intencionalidad”, pagina 100).

El proceso de adquisicion del producto (objeto estricto de esta investigacion) no
agota el ambito del consumo, sino que culmina con la realizacién de una “accién social”, o
acto de interaccion, que tendra consecuencias sobre los diferentes ambitos “externos”. En
momentos posteriores estos ambitos “externos” inciden en los procesos “internos”
individuales. Esta es la via de retroalimentacioén del proceso continuado en este campo de la
vida cotidiana que denominamos “campo del consumo”. La descripcién de este proceso
complejo especifica la respuesta a la cuestioén planteada al inicio del capitulo anterior.

Se adelanta aqui también el esquema final, que se ira detallando a los largo del

capitulo, para proveer de un visiéon de conjunto o mapa del capitulo.
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/
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ANTERIOR Det. J
[BIOGRAFIA] / v INDIVIDUALES
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SITUACION EN LA
MODELOS DE RED RELACIONAL
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SITUACION INDIVIDUAL NECESIDADES MODELOS
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[FAMILIA / RED SOCIAL
/ TRABAJIO REPRODUCTIVO]

Los ambitos de determinaciéon: el modelo de consumo (MC)

Aparte de las relaciones “internas” entre los elementos del modelo de adquisicion

(véase esquema en pagina 427) hay procesos anteriores y coetaneos al de adquisicion que

provienen del entorno material y social del sujeto, esto es el “exterior”, y que aportan
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configuracién inicial y también dindmica al proceso. Son los que se han llamado ambitos
“externos” a efectos de categorizar los resultados del andlisis, y que producen efectos sobre
los diferentes elementos.

Para poder avanzar hacia un modelo de consumo general es preciso integrar los
cuatro elementos que se han considerado fundamentales para el andlisis del consumo desde
la perspectiva socioldgica, es decir, las Mercancias, el componente Simbolico, las Relaciones
personales y el complejo Necesidades/Deseos/Creencias/Preferencias (formados por el
individuo, pero desde una situacién social). A partir de los resultados de la investigacion se
ha comprobado como se manifiesta, en un caso muy concreto, un conjunto de ambitos de
determinaciéon del consumo en general como la oferta (mercancias), la situacién en la
estructura productiva (necesidades y deseos, recursos, informacién), el consumo anterior
(mercancias y necesidades), la situaciéon en la red relacional (relaciones personales) y los
modelos de satisfaccion (lo simbodlico y las relaciones personales). Todas estas
determinaciones confluyen, junto con la “estructura de preferencias individuales” (EPI) que
generan, en el momento del acto de consumo.

Pero el modelo de consumo no se agota en el acto de consumo (en nuestro caso
concreto la adquisicidn) sino que se extiende mas alla del sujeto hacia el nivel macro-social
a través de los resultados del acto. Para entender esta extension se deben considerar los dos
puntos de contacto entre el nivel micro-situacional objeto del presente estudio y el nivel
macro-social. El primero, que se ha tratado aqui de forma secundaria, son los efectos
constitutivos de los elementos del proceso micro. El segundo es el momento mismo de
realizacion del acto social, es decir la interaccion con otros sujetos, que ha quedado fuera de
la consideracion de este estudio. En otras palabras, hay dos formas de relacionar el nivel
micro-situacional con el macro-social, 1) las consecuencias macro a partir del acto y la
interacciéon (como 0utput), y 2) las determinaciones micro a través de las determinaciones

sobre el proceso (como input). El camino es de ida y vuelta.

Caracterizacion de MC como encadenamiento de momentos

En este apartado se pretende caracterizar los rasgos ideales de un modelo dotado de
capacidad interpretativa para los actos del consumo. Un requerimiento principal a destacar

es su caracter procesual e historico.
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Prestar atencién a los actos sociales de consumo implica aplicar un conjunto
estructurado de categorias y términos referenciales a un conjunto de fenémenos que se dan
en la realidad. Es posible seleccionar diversos conjuntos estructurados de categorias y
términos que se pueden expresar como modelos tedricos, para realizar esta aplicacion con
respecto al conjunto de fenémenos sociales que consideramos actos de consumo. La
eleccién de uno u otro de tales modelos implica la asuncién de una teorfa de entre las
revisadas en un capitulo anterior (pagina 131), o bien la configuracién de un conjunto
propio. A continuacién se procedera a la construccion de un modelo tedrico propio a partir
de los elementos reconocidos durante el proceso de analisis e interpretacion de los

discursos sociales que articulan las entrevistas realizadas.

La elaboraciéon de un repertorio teérico adecuado para aludir al fenémeno del
consumo, es decir, para permitir “leer” o “interpretar” los actos sociales de consumo desde
una perspectiva sociologica es la tarea a que se dedica el presente capitulo. El fundamento
del sistema conceptual que se usa a continuacion es el lenguaje de la intencionalidad que se ha

revisado en el capitulo dedicado a las teorias de la accion (pagina 1006).

La vida social esta constituida por un conjunto de actos encadenados mediante la
interaccién social. Es posible definir la vida cotidiana como un conjunto secuencial de
interacciones (personales o virtuales) entre agentes intencionales que da resultados
agregados emergentes. En otras palabras, la vida social se constituye a partir de la
secuenciaciéon encadenada de las interacciones, esto es un proceso que va de la accion
(intencionalmente previa a la interaccidn), a la interaccién y al hecho social, y de vuelta a

través de las consecuencias del hecho hacia el origen del proceso.

La parte de la vida social que corresponde a la acotacion de “fenémenos de
consumo” esta constituida por el conjunto de actos de consumo encadenados. Para
referirme al encadenamiento de tales actos sociales de consumo, resultante de la
concurrencia de un proceso intencional previo en condiciones de limitacién o constriccion,
y que desembocan en unas agregaciones que configuran estados posteriores, utilizaré una
metafora (segin la tradicion francesa), o un modelo heuristico (segin la tradicion

anglosajona) que denominaré “el modelo de consumo” (MC).
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Este modelo tiene la forma de un proceso que implica determinados elementos y a
las relaciones entre ellos mediante ciertos mecanismos de funcionamiento. Esto sera

expresado como un sistema dinamico.

La composicién del MC consta de elementos, sus relaciones y ciertos mecanismos
de activaciéon o funcionamiento. Al conjunto de elementos se aplica un conjunto de
relaciones, y al conjunto de relaciones se aplica un conjunto de mecanismos; todo ello
configura un sistema definido intensivamente por sus limites o fronteras. No debe
entenderse este modelo como una estructura “directamente” causal en cuanto a sus
relaciones, aunque comparta con otras propuestas tedricas idénticos elementos y relaciones.
Por el contrario, la causalidad, en un sentido fuerte o determinista, se puede predicar tan
s6lo para la estructura de los mecanismos puntuales que afectan a las relaciones entre
elementos.

Es posible, también, considerar ciertos elementos como “mediaciones”, y es posible
considerar ciertas “cadenas de mecanismos” que pasan por elementos mediadores como
participes del atributo de la causalidad, pero en un sentido mas débil. El funcionamiento
del sistema implica la puesta en marcha de elementos simples y de mediaciones con
resultados agregados respecto a los actos del consumo. Estos resultados agregados o
emergentes no son directa ni linealmente causales.

El modelo no incluye todos los elementos del ambito de lo social. Se trata de un
sistema incompleto en ese sentido, porque esta construido praxeoldgicamente respecto a
un conjunto concreto de fenémenos, los de intercambio econdémico y simbodlico. Un
sistema incompleto como el modelo aqui presentado se puede calificar de abierto y de
dinamico, en el sentido que la cibernética clasica da a los sistemas que reciben energia e
informacién que no proviene de sus propios resultados, pero al mismo tiempo se nutre
ampliamente de sus mismos resultados en momentos posteriores '. Otra caracterfstica
peculiar del modelo presentado, en términos sistémicos al menos, es que, considerado en
su conjunto se da una aparente duplicaciéon de elementos, que no es tal, pues el modelo

dinamico (conjunto) incorpora una demora temporal respecto al punto central o momento

! Los sistemas cerrados son tipicamente entrépicos, mueren por enfriamiento, es decir orden, o negentropia; los sistemas abiertos
evolucionan, para lo cual deben “recibir” energfa o informacién desde fuera del sistema. La Teorfa General de Sistemas clasica ha
considerado que las entradas o insumos (inputs) de un sistema deben ser positivos, sin embargo aqui se esta considerando la posibilidad
de que las entradas sean en cierto sentido negativas, es decir “limitaciones”.
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de la interaccién. De este modo, lo que aparenta ser una duplicacién es tan soélo la

expresion de los mismos elementos en momentos diferentes del tiempo.

Modelo A Modelo B

Grafico 14. Modelo continuo de sistemas abiertos

Esta dificultad de formalizacion de sistemas dinidmicos hace conveniente la divisién
del MC en dos sub-sistemas que comparten, respectivamente, elementos de salida y

elementos de entrada.

Lo micro y lo macro:

El consumo como Accién y como Hecho

Si se entiende el sistema del consumo como un sistema generador de acontecimientos
sociales, resulta inevitable caracterizarlo incorporando una dimensiéon temporal
unidireccional. En el mismo sentido, y utilizando la misma terminologia, que Catlos
Lozares se puede hablar de tres momentos del desarrollo de una practica social como las

que aqui consideramos, es decir, un acto de consumo:

La accion social corresponde a la perspectiva anterior al acto de consumo y esta
dominada por la l6gica de la intencionalidad y la expectativa.

La interaccion social corresponde al momento MiSMO en que se desarrolla el acto de
consumo y estd dominada por la 16gica propia de la interaccion.

El hecho social corresponde al acto de consumo en cuanto que actividad finalizada,
contemplada externamente, con unas CONSECUENCIAs objetivables, y estd dominada por
la logica de la agregacion de resultados y de la interpretacion (llevada a cabo por el

analista y/o por otros sujetos sociales en vida cotidiana.)
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Existen, pues, en este modelo tres sistemas de relaciones diferentes, con logicas
dispares. La explicitacion del modelo de forma conjunta supone un exceso de complejidad
que pretendo reducir, sin merma informativa, separando analiticamente el sistema del
consumo en otros tres sub-sistemas parciales. El resultado es, desgraciadamente, de una
complejidad conceptual mayor, aunque justificada por la complejidad propia de los
fenémenos y procesos considerados.

El criterio de demarcacion para la asignacion de elementos a cada sub-sistema es la
légica predominante, es decir, la hegemonia de un determinado tipo de mecanismos

causales locales que afectan a las relaciones entre elementos.

Ambitos de determinacion del Consumo-A

El primer sub-sistema es el del consumo como accién (Consumo-A, o CA), sobre
el que actdan -al menos- cuatro ambitos de determinacién. La determinacién no es causal
directa e inmediata, sino que por el contratio sigue una triple via:

Por un lado, existe un vinculo de tipo intencional entre la estructura de
preferencias individuales (EPI) y la accién. Por otro lado, esta estructura EPI resulta
configurada, mediante un vinculo genético, a partir de la determinacién de los otros tres
dmbitos. Y finalmente estos tres dmbitos constituyen CONStriccCiones que enmarcan la
intencién en el momento de la accién. Se pueden encontrar, por tanto, tres tipos diferentes
de mecanismos de vinculacién causal en este sub-sistema: intencionales, genéticos y

limitadores o inhibidores.
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Grafico 15. Modelo del sistema de Consumo como Acto

Los cuatro ambitos de determinacién mencionados pueden observarse mediante

ciertos indicadores, e incluso operativizarse en forma de variables. Tres de estos ambitos

son caracter individual y el cuarto es colectivo. Se ofrece a continuacién una breve

caracterizacién de los mismos.

Al. Oferta (dominacién de mercado):

El CA depende, en forma de restricciones, de la oferta y disponibilidad de

determinados productos en un contexto de mercado local para el sujeto agente de la accion.

Para cada sujeto implicado en un acto de consumo la disponibilidad de productos funciona

como limitacién directa a sus opciones de adquisicion, pero al mismo tiempo, configura un

catalogo mental de posibilidades que va a determinar la estructura de preferencias sobre la
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que se basara la intencionalidad del acto. La oferta amplia, aun ficticiamente a través de los
medios, el catdlogo mientras que la disponibilidad lo restringe. La oferta funciona sobre el
nivel del deseo, la disponibilidad sobre el de la realidad; la agregaciéon de ambos da lugar a la
“necesidad” construida por el individuo, ain por caminos indirectos, p.e., mediante
mecanismos psicolégicos de desvaloracion o sobre valoracion de aquello a lo que no se
tiene acceso (Ester, 1985).

Tanto la oferta como la disponibilidad de productos informaticos tienen que ver
con las estrategias comerciales de dominaciéon del mercado que las marcas comerciales y los
distribuidores utilizan para orientar el consumo hacia un producto u otro. Esto da lugar a
unas constricciones locales de consumo que hacen asimilable este ambito a un “campo” en
el que se despliega una lucha simbdlica y fisica por dominar el contexto con la imagen de
marca o con la distribucién del propio producto. Parte del sentido que Bourdieu da al
término campo se puede aplicar aqui, si se entiende que la confrontacion se extiende
también a los propios consumidores en busca de equipos, y a los distribuidores en

competencia.

A2. Posicion  en la estructura productiva (posicion de clase),

Que la clase social influye sobre el consumo directamente (aparte de mediante la
renta) es un postulado clasico dentro del Marketing, como muestran los trabajos de
Martineau 1958 o Schaninger 1981, mientras que otros autores han apuntado a elementos
“mediadores” derivados de la pertenencia de clase, como por ejemplo Godard 1972, que
menciona la utilizaciéon diferencial del tiempo (horarios de trabajo), el reparto desigual de

los medios de consumo colectivo, o la diferente estructuracion del presupuesto familiar.

El CA depende de la situacion individual del consumidor respecto a la estructura
productiva de diversas formas. Una de ellas es a través de la mediacién de la estructura
individual de necesidades, como se vera mas adelante. Otra, evidente y trivial, es la
vinculacién directa que su ocupacién tenga con los circuitos de distribucion y venta de
material informatico. Pero la principal a considerar en este caso es el trabajo realizado en

. . . , . 2
cuanto que este trabajo proporciona los medios econémicos para acceder al consumo ~. La

2 Esta postura ignora conscientemente otras formas de satisfaccion de necesidades no mercantilizadas o “consumo alternativo”, que,
como fenémeno social parecen darse en estado emergente y con una importancia creciente, aunque muy minoritaria. (Referencia a la
“transferencia de tecnologia” entre familiares/amigos, la oferta publica de equipamiento -colegios, universidades, entidades-, y las
comunidades de usuatios/as).
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gama de precios referidos a equipamiento informatico doméstico puede variar hasta un
700% desde un equipo basico de sobremesa de segunda mano (65.000 Pts) hasta un equipo
portatil completo (700.000 Pts.).

La “clase social” es una forma de hablar de la estructura las desigualdades sociales a
través de posicion diferencial en los procesos de produccion y reproduccién, pero no sélo
se configura mediante este criterio. Hay que tener en cuenta también elementos culturales,
y otros elementos que generan practicas sociales diferenciales, lo que hace mas compleja la

cuestion. Algunas de estas relaciones no aparecen en el modelo simplificado.

A3. Estructura de preferencias individuales (central, mediadora)

En relacién a las preferencias cabe destacar la propuesta de la existencia de diversos
“juegos de preferencias” entre las que elegir, como ha sugerido el economista Sen (1977),
situacién que es compatible con la consideracion de la no unicidad del ego.

La posicion de clase social influye sobre la estructura de preferencias individuales
(EPI), tal y como han sefalado diferentes autores dedicados a reflexionar, desde el punto
de vista socioldgico, sobre fenémenos de consumo. En ese sentido Veblen sefala el
camino “EI contenido de los canones de qusto, y mas particularmente de los canones de honor, es, por la
naturaleza de las cosas, una resultante de la vida anterior y de las circunstancias pasadas de la raza,
transmitidas a la generacion posterior por herencia o por tradicion” (Veblen, 1899: 398), que mas
tarde transitara Bourdieu: “Habitus: un sisttma de disposiciones durables y trasferibles, que integran
todas las experiencias pasadas y que funciona en cada momento como matriz estructurante de las
percepciones, las apariencias y las acciones de los agentes cara a una coyuntura o acontecimiento y que él
contribuye a producir” (Bourdieu, 1991: 54), o mas sencillamente: “el habitus es un sistema de
estructuras cognitivas y motivacionales” (Bourdieu, 1991:93)

El CA depende de una estructura de preferencias individuales (EPI) que es una
configuraciéon del conjunto de preferencias sobre objetos y de la valoracién de tales
preferencias, que cada individuo tiene en un momento concreto, y que son percibidos por
el individuo como necesarios para satisfacer sus necesidades.

La EPI se organiza de forma estrictamente individual, es variable en el tiempo, y se
construye de forma social y biografica. Esta estructura de preferencias explica la
variabilidad en cuanto al consumo dentro de grupos de igual disponibilidad o de igual

situacién individual respecto a la estructura productiva, y por lo tanto -dejando al margen
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otras fuentes de ruido del sistema- aflade un elemento de apertura e impredictibilidad al

sistema de consumo, que como ya se ha dicho, no es un sistema determinista.

La EPI es la instancia mediadora basica de todo el modelo (puede verse en el
mapa conceptual de la pagina 4306). Por un lado, es la base sobre la que los mecanismos
intencionales (racionales o no, conscientes o no) dan lugar a la accién y al acto de consumo
dentro del marco de las constricciones de los otros tres ambitos. Por otro lado, esta
constituida por la asimilacién y percepcion del individuo de los mismos tres ambitos (mas
la biograffa de consumo, y la posicién en la red relacional). De este modo funciona como

instancia mediadora, y ocupa un lugar central en el sistema.

A4. Modelos culturales de satisfaccion de n  ecesidades.

El cuarto ambito considerado comparte con los anteriores la caracteristica de actuar
a través del individuo, pero contrariamente no es un ambito individual sino que se sitia en
el nivel cultural colectivo. El CA depende -en forma de constriccién- de los modelos de
satisfaccion de las necesidades locales que afecten al individuo en proceso de accién.
Dependiendo de la cultura propia, de subcultura local, y de modelos ideoldgicos, que
atraviesan la biograffa del individuo que consume podemos encontrar diferentes modelos
para satisfacer las mismas necesidades. No se trata de simples opciones entre ofertas
disponibles (p.e., el mercado informatico de ocasiéon vs. primera mano), sino de opciones
marcadas simboélicamente e integradas dentro de una perspectiva normativa. Cada uno de
los modelos de satisfaccién de necesidades ofrece un conjunto sistematico y mas o menos
coherente de opciones que implica la asunciéon de unos determinados valores generales.
Estos conjuntos sistematicos son colectivos y apelan menos a la logica instrumental o
finalista del momento del acto de consumo que a la légica valorativa en el sentido del
concepto de Wertrational que da Weber en Economia y sociedad (1922).

En ocasiones, se puede optar entre diferentes modelos existentes para satisfacer
necesidades, de modo que el acto de consumo responde a decisiones de segundo orden
dirigidas desde estos modelos colectivos; mientras que en otras ocasiones encontraremos

que hay un solo modelo cultural debido a dos diferentes mecanismos de cierre o exclusion:

por asuncién de una identidad cultural de consumo (“estilo de vida”) por parte del

individuo,
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por situaciones monopolisticas derivadas de estrategias exitosas de dominacién del

mercado (grandes supetficies en areas metropolitanas, hegemonia de marca).

De estos dos mecanismos el segundo -objetivo- puede, y frecuentemente lo hace,

determinar una interiorizacién del individuo de modo que asuma el primero -subjetivo-.

Generacién de la EPI

En el caso que nos ocupa existe una diferencia importante entre EPI y el resto de
elementos. El caracter de la estructura de preferencias individuales es basicamente
cognitivo (como percepcion de necesidades, deseos, motivaciones, etc.) lo que no quiere
decir que sea meramente subjetivo, o no operativizable. Por el contrario el resto de
elementos son de caracter objetivo, y también observable como hechos sociales que son,
esto es resultado de otras interacciones pasadas. Lo que establece la relacion entre EPI y el
resto de elementos constituye lo que podria llamarse el “proyecto” de un sujeto social de

cara a la interaccién, es decir la concrecion de una estrategia en situacion.

La EPI esta formada tanto por el conjunto de preferencias sobre los objetos, como
la valoracion de tales preferencias. Cada individuo tiene, en un momento concreto, una
determinada configuraciéon de esta estructura, que va modificandose. Se puede decir que la
EPI es la expresion local y puntual de los deseos del individuo.

Dentro del contenido de la EPI cabe destacar los “objetos” que son percibidos por
el individuo como necesarios para satisfacer sus necesidades. La EPI es un conjunto de
ordenaciones de objetos, pero conviene entender esto como una estructura caracteristica.
Los objetos (propiamente sus representaciones mentales) son percibidos por los sujetos
como pertenecientes a diferentes Niveles de abstraccion coexistentes. En el nivel de
abstraccién mas alto no se pueden considerar objetos sino simples funciones generales,
expresadas como necesidades. Asi, un ejemplo de niveles puede ser, en orden creciente de

concrecion:



Extension hacia un modelo de consumo

Tabla 53. Ejemplo de jerarquia de ambitos de preferencias.

Necesitad de movilidad

Necesidad de vehiculo propio

Necesidad de automaévil

Necesidad de utilitario-urbano

Necesidad de Volkswagen

Necesidad de modelo Golf

Necesidad de equipamiento/color
Necesidad de adquirir en municipio propio

El conjunto de objetos/funciones que son considerados por un individuo forma
parte de las necesidades para ese individuo en ese momento biografico, lo que, por un lado,
deja fuera de su percepcion otros muchos obijetos/funciones, mientras que por otro lado

>

propotciona a la EPI un caracter dinamico, variable en el tiempo.

Cada uno de estos niveles de abstraccion funciona independientemente, de forma
que las ordenaciones de preferencias se realizan dentro de cada nivel de abstraccion. Asi, se
puede preferir la vivienda en propiedad a la movilidad, o el transporte publico al vehiculo
propio, o el VW Golf blanco al verde, pero nunca se valoraran en términos de preferencias
objetos que se sitden en diferentes niveles de abstraccion (p.e., vivienda en propiedad vs.
VW Polo blanco). En la resolucién de la accion se puede considerar que el individuo lleva a
cabo un proceso de decisién que implica optar por un nivel de abstracciéon sobre los otros,
de modo que se puede hablar de un modelo de preferencias sobre preferencias, o

preferencias de segundo orden.

La EPI se organiza de forma estrictamente individual, aunque se construye de
forma social y biografica. Un ejemplo de ello, en cuanto se refiere a la adquisiciéon de bienes
duraderos, de elevado precio y complejidad tecnoldgica, con un proceso de compra que se
extiende en el tiempo, es precisamente el contenido de la presente tesis. Las creencias y

deseos (preferencias) son configuradas de forma social y biograficamente situacional.
La estructura de preferencias individuales de cada uno de los individuos para cada

momento se configura a partir de cuatro diferentes ambitos de generaciéon de necesidades y

de preferencias:

El. Oferta actual

La oferta actual del mercado -es el papel de la publicidad y el marketing- generan
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deseos o convierten el deseo en preferencias. Se entiende aqui el mercado como

generador de deseos, mas que como satisfactor de los mismos.

E2. Posicion de clase

La situacién individual actual respecto a la estructura productiva, es decir su posicién
de clase, que implica diferencias en cuanto al conjunto de significantes sociales que se
pone en funcionamiento en el acto del consumo (como muestra la tesis de V. Borras
(1998). Como se ha sefialado, y descrito a lo largo de este trabajo, la EPI es

estrictamente individual, pero se construye socialmente.

E3. Biografia de consumo

El consumo anterior, en forma de biografia personal y biogratia de consumo de cada
individuo, que participa en la estructuracion de sus necesidades actuales (papel de la
obsolescencia planificada y los itinerarios de consumo).

E4. Posicion en red relacional

La situacién individual respecto a la red relacional, la familia o la red social. Cabe
destacar dos aspectos diferentes, respecto a la red de relaciones familiares. La EPI se
constituye, 1) a partir de la situaciéon del individuo respecto al trabajo reproductivo (que
implica en gran medida consumo en general), y 2) a partir de la situacion de
dependencia familiar asociada a la edad. Existe una “EPI ampliada” de la persona
encargada del trabajo reproductivo, o que tiene a otras bajo dependencia familiar. Por
ejemplo, respecto al equipamiento informatico, unos individuos en posicién familiar de
padres tienen la necesidad del ordenador de forma vicaria respecto a sus hijos en edad
escolar.

En cuanto a la red social, la EPI recibe impulso generatriz desde los grupos de
referencia: 1) en forma de objetos considerados como fuente de informacién, y 2)
cémo fuente de identidad personal (Esto se puede asociar de algin modo a los modelos

de satisfaccion de necesidades, como consumos identitarios).

Ambitos de determinacion del Consumo-H:

El segundo sub-sistema es el del consumo como hecho (CH), esto es, como acto

una vez actuado. En este sub-sistema, que se contrapone al anterior en tiempo y en
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direcciéon de las determinaciones, el CH tiene repercusiones sobre el resto de ambitos

. . 3
anteriormente citados ~.

ESTRUCTURA
v PRODUCTIVA
OFERTA ]
[PLANIFICACION]
A
NECESIDADES
INDIVIDUALES
f [OBJETIVAS / DERIVADAS]
CONSUMO
[HECHO]
SITUACION EN LA
RED RELACIONAL
[REFERENCIA]
MODELOS
CULTURALES
[DERIVADOS]

Grafico 16. Modelo del sistema de Consumo como Hecho.

H1. Necesidades objetivas posteriores (cadenas causales)
El CH incide sobre las necesidades futuras individuales, en dos aspectos: la parte

objetiva y la parte derivada. En la parte objetiva se expresa la idea de que el consumo
anterior determina objetivamente el consumo posterior, en virtud de una constriccion de la

oferta (si hoy me compro un coche, mafiana necesitaré piezas de recambio).

3 Boudon (1979) sefiala y ejemplifica todo un catdlogo de tipos de 11 efectos resultantes de la accion de los agentes, no todos ellos
necesariamente deseados o previstos: de incremento (o retroalimentacion positiva), de estabilizacion (o, retroalimentacion negativa, o
institucionalizacion), de trastrueque, de contradiccion dialéctica, de innovacion social (cambio, novedad), de neutralizacién (cambio
individual neutralizado a nivel colectivo o “estabilidad social”), de divergencia (el coste de adquirir estatus social tiende a aumentar
indefinidamente), de degradacion, de frustracion (o “trampa social”, eleccién bienintencionada de conductas perversas), de segregacion
(por afinidades electivas), de amplificacion (esto es, frustracion mas segregacion implica mas oportunidades para los privilegiados).
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H2. Necesidades derivadas posteriores ( biografia de Consumo -A)
La parte derivada irfa a parar al consumo anterior de la estructura previa, de forma
que el encadenamiento de CA-CH constituye la biograffa de consumo individual, con

especial incidencia en la adquisicién de conocimientos expertos.

H3. Oferta del mercado

El CH incide en la oferta del mercado. Efectivamente las pautas de consumo actual
van a marcar -como resultado agregado- la apariciéon o desaparicion de nuevas marcas o
productos en el mercado, a través de la informacién recibida por la via de los estudios de
mercado o el andlisis de ventas (aunque, seguramente, no en el grado que pretenden los

expertos en mercadotecnia, y los discursos ideolégicos sobre la “soberania del consumidor”).

H4. Estructura productiva

Eventualmente, esta oferta, que cambia a partir de las pautas consumo, muchas
veces tiene una clara determinacién sobre la estructura productiva. Si hay que producir
bienes diferentes se puede llegar a cambiar profundamente la estructura productiva con lo
que la situacién individual respecto a la estructura puede verse afectada. Por poner un
ejemplo, puede considerarse el caso del paso al sistema fordista, que cambia el modo de
produccién a partir de un cambio en la orientacién de la oferta al mercado *, asf como el

actual cambio hacia los servicios personales y el trabajo desde casa.

H5. Modelos agregados de satisfaccion social, “estilos de vida”.

Finalmente, el CH tiene unos efectos agregados (o sociales) sobre los modelos de
satisfaccion de necesidades que se instalan en el imaginario colectivo bajo la forma de los
denominados “estilos de vida”. Se trata de una instancia que ha recibido mucha atencién
desde la perspectiva o vision post-moderna de la sociologia del consumo, especialmente en
relacion con la construccion de la identidad a través del consumo (véase Featherstone,
1991, o Tomlinson, 1990, asi como el capitulo dedicado al Individuo sin Ego, pagina 52,y

el excurso sobre “post-modernidad”, pagina 180).

4 Aunque no exclusivamente determinado por elementos econémicos, sino de control de la mano de obra (véase Coriat, 1979).
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Integracion de sub-sistemas CA-CH:
El momento de lainteraccion y los efectos sobre el proceso

Entre el acto de consumo y el hecho de consumo, queda un momento que en la
presente investigacién pasa por ser lo que habitualmente se conoce como “caja negra”,; es
decir, una instancia caracterizada por un conjunto conocido de respuestas a estimulos
dados, pero de la que se desconocen los procesos internos que llevan a tales resultados. Se
trata del momento mismo de la compra, en el que el individuo adquiriente entabla una
relacién social con otros individuos (personal, o virtualmente) para poder satisfacer el
objeto de su intencién, es decir el consumo-acto. Este momento de “interaccion” se
concreta, pues, en la accién o acto de compra, y se ubica en una de las frontera entre los
dos modelos analiticos que se han generado. Sitve de elemento comunicador que, en su
caracteristica propia de realidad transformadora del mundo, proporciona la energia para
poner en marcha el proceso.

El momento de interaccion, en este caso del consumo por la via de la adquisicion
concretado en un intercambio de contenido econémico, es el destino final del consumo-
acto y proporciona un objetivo a su légica intencional. Al mismo tiempo es el origen
inicial del consumo-hecho y proporciona un resultado a su 16gica de agregacion de efectos
emergentes. La vida cotidiana puede definirse como un conjunto secuencial de momentos

<

de interaccién. Los fendmenos sociales ‘““visibles” son estos momentos de interaccién

encabalgados entre actos intencionales previos y hechos consecuentes.

La interaccién supone una situaciéon de concurrencia de diversos sujetos sociales
(no necesariamente en presencia corporal), cada uno de ellos con proyecto intencional
propio, con diversas estrategias, sean de solidaridad o de intercambio, para la consecucion
o consolidacion de la apropiacion de diferentes bienes y recursos. Un aspecto bésico en
esta consideracion es la del poder, como capacidad de apropiacién, dominacién o control
de la estructura de interaccién. Situada como se ha dicho en la frontera, la accién es, segin
C. Lozares la “visibilidad informada” de los procesos intencionales, que no son
necesariamente explicitos, ni siquiera conscientes.

Cabe destacar las dos posibles estrategias que pueden presidir la interaccion: de
solidaridad y de intercambio (véase Axelrod, 1984). De hecho, la solidaridad define un

793

“nosotros” frente a un “ellos”, mientras que el intercambio define un “yo” frente a un “ta

b
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pero la combinatoria es mas rica y otras posibilidades definen otras estrategias, lo que

plantea la cuestion de si estas posibilidades se dan en la realidad.

Tabla 54. Estrategias posibles en situaciones de interaccion.

YO TU NOSOTROS ELLOS
YO Pensamiento Intercambio Identidad grupal | Individualidad
TU - Otro generalizado | Exclusion social |  Etiquetaje
NOSOTROQOS - - ¢P Cooperacién
ELLOS - - - -

Respecto a la integracién de Consumo-A y Consumo-H, parece conveniente
estudiatlos por separado, para poder entenderlos conjuntamente como proceso. La ldgica
de los mecanismos del Consumo-A no es como la légica de los mecanismos del Consumo-
H. Los dultimos son efectos agregados, los primeros son configuraciones por
generacion/constriccion. Este trabajo se ha dedicado a explorar un ejemplo concreto de los

primeros.

Se trata, pues, de dos sub-sistemas o redes paralelas: el que lleva al consumo como
accion, y el que sale del consumo como hecho. Conjuntamente configuran el ciclo de los
encadenamientos de actos individuales que, agregados en la esfera del consumo, dan lugar a
una estructura social compleja.

Un mapa de esta estructura combinada podtia ser el siguiente modelo de mediacién
de la EPI. Refleja el enlace micro-macro y entiende cada acto de consumo como un
eslabon de una cadena de interacciones de los individuos, que va configurando tanto la

biografia personal (evolucién de un yo cambiante) como el contexto social.
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SITUACION INDIVIDUAL
RESPECTO A LA
ESTRUCTURA PRODUCTIVA
[PoOSICION DE CLASE / TRABAJO]

Det.

CONSUMO
ANTERIOR
[BIOGRAFIA]

Det.

EPI

Estructura de Preferencias
Individuales

Det.

SITUACION INDIVIDUAL
RESPECTO A LA
RED RELACIONAL
[FAMILIA / RED SOCIAL
/ TRABAJO REPRODUCTIVO]

Gréfico 17. Modelo de interaccion Micro-Macro.
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[.]
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v INDIVIDUALES
[OBJETIVAS / DERIVADAS]
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[REFERENCIA]

En este modelo hay tres tipos de relaciones conceptuales entre los nodos de la red:

accion (Const.) y los que implican Efectos agregados de la Accion (Ef.Agr.).

los que implican determinacién causal positiva (Det.), los que implican Constricciones a la

Cabe insistir, para finalizar, a la vista de este complejo esquema, que en este modelo

provienen de los ambitos citados, y que intervienen en el acto del consumo.

el analisis se centra en los sujetos y sus actos, pero este tipo de analisis sélo tiene sentido si

se entiende que el acto individual es la instancia en que se resuelven todas las tensiones que
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Extension hacia un modelo de consumo

En este capitulo se abandona la perspectiva de “teorizaciéon fundamentada” y se
avanza a partir de la integracion tedrica tradicional hacia una generalizaciéon del modelo
explicativo de practicas de consumo. Hay que destacar que ya no se cuenta con el apoyo
empirico de los resultados del estudio, sino sélo con algunas de sus conclusiones. Los
elementos materiales de situaciéon del individuo en un entorno social, cultural y de
interaccién con otros sujetos fuerzan a una ampliaciéon del modelo, que resulta incompleto
en cuanto al nivel macro-social. Los resultados obtenidos en el estudio respecto a los
ambitos de determinaciéon permiten la generalizacién hacia el modelo de consumo general,
o MC. Este MC es un proceso y tiene dos momentos. Por separado, el primero (micro)
consta de ambitos de terminacién y la estructura de preferencias individuales (EPI) es
central y mediadora (pag. 438), el segundo (macro) no se explicita sino superficialmente.
Tampoco se especifica a fondo la integracién entre ambos, pero se apunta en qué modo se
produciria: por interacciéon entre sujetos, o por efectos sobre el nivel micro, es decir, sobre
proceso de compra (especialmente en forma de constricciones materiales, y de formacion

de creencias y deseos, o en términos de consumo, de necesidades y deseos).

-447-




Conclusiones

Conclusiones

Hay que entender el consumo siempre en su contexto histoérico, lo que en el caso
actual de Espafa apunta hacia el paso del consumo basado en la légica de la segmentacion
a un modelo de consumo que se instala en el panorama “glocal” descrito anteriormente
(véase pagina 185) '. En ocasiones se ha sefialado cémo anteriormente la vida cotidiana se
desarrollaba en un contexto de estabilidad, mientras que en la actualidad tiene lugar en un
contexto de riesgo. Esto se ejemplifica con la gran tendencia a la volatilidad de los
mercados, a la personalizacién (no hay un estandar), y la necesidad imperiosa de cantidades
crecientes de informacion. Estas y otras caracteristicas como la predominancia del sector
terciario basado en el primario (por la via de reconvertir, mediante la “presentaciéon”; o la

b

“superficie”, un producto en un servicio personal, e identitario) con ser relevantes en el
nuevo contexto no son referentes de utilidad pues poco aportan a la hora de explicar la

adquisicion de equipamiento informatico personal doméstico.

Los argumentos referidos al contexto comun a todos los sujetos, o a las
caracteristicas propias del producto, no son utiles para explicar la diversidad de resultados
de los procesos de compra de multiples sujetos *. Por ello las consideraciones més serias del
consumo parten de otra de las caracteristicas del modo de consumo actual: la

fragmentacion.

La fragmentacién social implica la ampliacion de gamas, la personalizacioén de los
productos y el fin de las series medias de produccién. Hay que distinguir entre dos

segmentos que se ubican a ambos lados de la brecha abierta por las politicas neo-liberales:

I'El término “glocal” esta teniendo una aceptacion y difusioén creciente, especialmente a través de publicaciones electronicas de contenido
critico y militante como http://www.glocalrevista.com/ (en castellano), http://www.glocal.org/index.htm (en italiano),
http://debats.bluewin.ch/expAgence.asprageID=6 (en francés), o http://attac.org/glocal/ (en francés).

2 Salvo que se considere que las diferencias se deben al azar, o que sean independientes de los factores citados. En el primer caso no hay
nada que explicar y en el segundo no hay nada con lo que explicar.
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de un lado la nueva clase de servicios (Goldthorpe, 1982) y, en general, los segmentos
favorecidos por las nuevas formas productivas, y del otro los segmentos desfavorecidos.
Los primeros disfrutan de un bienestar, un enriquecimiento cultural y protagonizan lo que
se ha dado en llamar “neo-glitizacion” del consumo; sus referentes son las metamarcas,
utilizan los nuevos “canales directos (0n-ling)” de compra, y participan de un nuevo
“discurso de la Calidad”, ahora incorporada al producto con recuperacion de “lo natural” y
“lo bueno” como lo “exclusivo” (y frecuentemente como lo “seguro”). Por el contrario los
segmentos desfavorecidos viven de pleno la dualizaciéon de la sociedad de la informacion
que en su versién extrema proclama lo que queda fuera de la Red como no existente,
igualmente participan de un nuevo “discurso de la Amenaza” incorporado a la publicidad y
expresado en términos espaciales como “si no tienes X te quedaras fuera...” (de nuevo la
referencia a la exclusién social), asi como la sustitucion de lo natural por lo artificial en el
consumo.

Dos clases tan dispares deberian tener practicas de consumo diferentes, que es lo
que afirma por ejemplo el trabajo de Borras en que, siguiendo a Bourdieu, se propone la

existencia de dos “modelos de consumo” (Borras, 1998).

Tabla 55. Modelos de consumo (Borras)

Clases trabajadoras Clases medias
Basadoen ... Necesidad Deseo
Tiempo Futuro Presente
Referente Huir de 1a escasez Alcanzar lo que puede consumir
Trabajo productivo Carga Autorrealizacién
Trabajo reproductivo - Carga
Resultante Austeridad Auto-Expresion

En el presente estudio se disponia de discursos de individuos pertenecientes a las
clases trabajadoras, y a las clases medias (estudiantes) y de servicios. Se podia plantear la
cuestion de si es posible delimitar un eje que divida fuertemente los discursos entre
otientacion trabajadora (N,R,S) y orientacion profesional (A,D,]). Se podria plantear
igualmente la cuestion de si existen dos modelos de resoluciones en cuanto a la compra de
PCs.

A lo largo del estudio, siempre destacando la falta de significatividad estadistica, se
han hecho algunas afirmaciones referidas a los sujetos individuales que muestran la

posibilidad de establecer esta diferenciacion (por ejemplo, la coincidencia en la asociacién
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entre ordenador portatil y profesionales, ordenador fijo y trabajadores, y otras). Sin
embargo, no es ese ni el objetivo ni la aportacion propuesta por este trabajo. De forma no
contradictoria sino complementaria a la perspectiva anterior, la cuestién es COMO ocurre
que determinados sujetos tengan cierto modelo de consumo (y un discurso asociado).

En un sentido mas amplio se podria considerar que tanto el objeto escogido, como
el proceso estudiado, como el ambito mas general son de gran relevancia en el programa
actual de estudios sociologicos. El ordenador personal reclama su importancia desde el
punto de vista de las nuevas formas de producciéon y distribucién de servicios e
informacion (en relacién con el teletrabajo y otras formas de incidencia sobre los procesos
productivos). Ciertamente que la sociedad-red no es una comunidad constituida por
usuarios individuales conectados a Internet, sino una realidad mucho mas compleja, pero la
relevancia de estos objetos tecnolédgicos para la vida cotidiana no puede mas que crecer en
el futuro.

En cuanto al proceso de compra parece que se asiste a la aparicion de nuevas
formas y practicas asociadas al consumo, no sélo en cuanto a la compra, sino a la
disposicion de bienes, y sin duda para acercarse en términos comprensivos a estas nuevas
expresiones de la realidad y la cultura social del consumo seran precisas tanto nuevos
planteamientos tedricos como nuevas herramientas analiticas. Finalmente, en términos
generales, cabe considerar el ambito de la informatica y las comunicaciones como un nuevo
entorno dentro del cual plantear las cuestiones relevantes para la comprension (y también
transformacién) del mundo. Desde la importancia creciente de la interaccién personal
mediada por artefactos (en su relacién con un esquema general de la interaccién social),
hasta las implicaciones culturales y politicas de la gestién y distribucién de los nuevos
recursos (control de la Red, acceso a tecnologia) se despliegan ante las practicas
sociolégicas nuevos horizontes. Mas alla de la sociologia queda aun lugar para la
especulacion filosofica en este nuevo entorno. Asi desde la consideracion de los actos mas
cotidianos hasta planteamientos respecto a la evolucion de la especie humana °, el consumo

ligado a la informatica ofrece numerosas perspectivas distintas a la aqui adoptada.

3 El experto en robética Hans Moravec ha predicho la aparicién, hacia 2010, de maquinas inteligentes auto-programables que se
construiran a sf mismas y evolucionaran a un ritmo exponencial, abandonando a la especie humana en este desprovisto y falto de
recursos planeta. Propone que una forma de adaptacion posible a estos nuevos tiempos pasa por el abandono fisico de los cuerpos
humanos, y la “descarga” de las conciencias sobre soportes informaticos (Moravec, 1988). Los editoriales y contenidos de la publicacién
contracultural norteamericana MONDO 2000 revelan la fe ciega en el progreso tecnologico y proclaman la llegada de “La Nueva Era”
(una vez mas), mientras nos aleccionan sobre como expandir nuestra conciencia individual mediante diversos artefactos (que, por cierto,
venden a través de su revista de disefio exquisito). A su vez, una version extrema del “posthumanismo” (que muy bien ha reflejado la
literatura de ciencia-ficcion etiquetada como “ciberpunk”) la encontramos en la revista EXTROPY, 6rgano comunicativo del
movimiento “extropiano” asentado especialmente en California. Se trata de una especie de fundamentalismo ultraliberal egético que
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Las conclusién de este trabajo es la especificacion del modelo que se ha expuesto
de forma extensa en el capitulo anterior. Igualmente es conclusiéon del mismo la
consideraciéon de que el consumo es un proceso integrado en las practicas sociales de la
vida cotidiana de tal forma que estudiarlo en detalle ES estudiar la vida social en un
contexto concreto. A continuacion, y para finalizar la memoria de trabajo del presente
estudio se recuerda el punto basico de que el proceso (histérico, dinamico) de consumo es
lo realmente relevante en la explicaciéon de la acciéon de consumo. La explicacion de tal
resultado basico puede hacerse desde diferentes niveles de abstraccion y generalidad. De
todas maneras y de forma mas clara se resumen a continuacion algunas conclusiones bajo
los enunciados coloquiales de las algunas preguntas fundamentales sobre ¢cémo piensa la
gente en los ordenadores? ¢ como compra la gente ordenadores? y ¢por qué compra la gente

ordenadores?.

El proceso de consumo es mas relevante que el acto de
consumo

He aquf una vieja * historia relacionada con el consumo. “EXEMPLO VI11° De lo
que contescié a una muger quel dizién dofia Truhana:
“Sefior conde -dixo Patronio-, una muger que avié nonbre dofia Truhana et era asaz mas pobre que rica.
Et un dia yva al mercado et levava una olla de miel en la cabeca. Et yendo por el camino, comencd a cuydar
que vendria aquella olla de miel et que compraria una partida de huevos, et de aquellos huevos nazcirian
gallinas; et después, de aquellos dineros que valdrian, compraria ovejas; et assi fue conprando de las

ganancias que faria, fasta que falldse por mas rica que ninguna de sus vezinas.

anhela la promocion y el crecimiento interior por encima de todas las cosas, y que fundamenta su fe en la conjuncién de la alta tecnologia
de los viajes espaciales y el Superhombre niestzeano que es capaz de separarse del rebafio indefectiblemente condenado a la decadencia y
la destruccion. Estas referencias a un salto evolutivo posthumano no son cuestiones recientes, cabe recordar las presagiadoras obras de
Arthur C. Clarke “El final de la infancia” (1953) (o su version cinematografica sicodélica “2001: una odisea en el espacio” del 1968), asi
como la obra de dos pensadores que influenciaron fuertemente la contracultura de los 60s: Marshall McLuhan, y Pierre Teilhard de
Chardin. Segun Dery, la “conciencia césmica” de la que hablé McLuhan (como integracion psiquica comunal de la humanidad gracias a
los medios electrénicos) no se distingue de la “epifania evolutiva” del te6logo Teilhard de Charden en la que una “ultrahumanidad”
converge en un “Cristo césmico” que es la culminacion del proceso evolutivo. McLuhan, era catélico devoto. Todas estas visiones
constituyen lo que Dery ha denominado acertadamente la “teologia del asiento eyectable” (Dery, 1995) que conforma parte integral de la
cibercultura de fin de siglo. Esto es, manifestaciones mas o menos elaboradas de la clasica idea de progreso tecnofilico, en este caso
emparentada con ciertos rasgos de milenarismo mistico.

4 Se trata de una fibula clasica del repertotio medieval castellano. Surgidas de fuentes budistas, los cinco libros del texto indio Panchatantra
(s.V) contienen fabulas de animales que pretendian ser un manual de instruccién para los hijos de la nobleza hindu. Sus historias se
difundiden en Europa a través de la peninsula ibética hacia el 750 A.D. a través de la recopilacién Calila e Dimma de Ibn Almlugaza.

Entre estas “historias de Bidpai” se encuentra “El Suefio del religioso”, también conocido como “El religioso que vertié la miel y la manteca sobre
su cabeza”, que recoje el esquema del posteriormente conocido “cuento de la lechera”.
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“Et con aquella riqueza que ella cuydava que havia, asmd commo casaria sus fijos et sus fijas et commo
yria aguardada por la calle con yernos et con nueras et cémmo dizian por ella cémmo fuera de buenaventura
en llegar a tan grant riqueza, seyendo tan pobre commo solia seer.

“Et pensando en esto, comencd a reyr con grand plazer que avia de la su buena andanca, et en riendo, dio
con la mano en su cabeca e en su fruente et entonce cayol la olla de la miel en tierra et quebrdse. Cuando vi6
la olla quebrada, comengd a fazer un muy grant duelo, toviendo que avia perdido todo lo que cuydava que
avria si la olla non le quebrara. Et porque puso todo su pensamieto en fuza vana, non se fizo al cabo nada

de lo que ella cuydava.” (Don Juan Manuel, ¢.1335)

Dofia Truhana es una “especuladora” (de espejo, de espejismo o espectro, de
espectaculo). En su historia podemos ver reflejados un conjunto numeroso de tépicos,
implicados en tan breve trama, que hacen referencia directa a diversos elementos de una
teoria del consumo.

Como marco general puede reconocerse la alusion al sistema de intercambio de
mercado, con una curiosa (para la época) deriva hacia el sistema propiamente capitalista .
No se esta hablando de trueque de bienes en funcién de su valor de uso, sino de un
intercambio simbolico que tiene como meta ultima el enriquecimiento en términos de
ganancia mediante la puesta en circulacién en el mercado del valor de cambio de
mercancias. Los diferentes productos (miel, huevo, gallinas, ovejas) son tratados como
fetiches con el poder de conseguir las ganancias deseadas. Dofa Truhana acude al mercado
como vendedora y sabemos que allf actuard también como compradora, de modo que en
lugar de concurrir con una unica identidad de “intercambiador” se puede ver como la
narracién indica la concurrencia en este mercado de individuos divididos en cuanto a su
identidad en “vendedores” y “compradores”. En este caso, el sistema de intercambio
permite que el contenido de estas identidades sea el mismo, es decir, productos
alimenticios; si Truhana fuera una trabajadora en una formacién social capitalista los
productos propios de su actividad desdoblada como “vendedora” y como “compradora”
serfan diferentes, pero igualmente tendrian la consideracién de mercancias. Por eso el
consumo actual esta indisolublemente ligado a la ruptura de la identidad personal; el sujeto
consumidor debe convertirse a si mismo en objeto o mercancia para poder acceder al

mercado. En este proceso, entre otros efectos vinculados al concepto de alienacion, surge

5 Se ha preferido la version original literal del cuento para evitar las deformaciones posteriores de las versiones elaboradas en un contexto
capitalista. De ese modo se puede apreciar mejor esta curiosa alusion al sistema C-M-C’ a mediados del siglo XIV, en plena formacién
social pre-capitalista.
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la necesidad o aspiraciéon de unidad identitaria, asi como la consideracién de los Otros

como objetos.

El intercambio que se propone llevar a cabo Truhana no es s6lo un intercambio de
bienes, sino que supone un intercambio simbodlico de bienes, lo que es diferente a decir que
el mercado sea un mercado de bienes simbdlicos. El motivo anunciado para llevar a cabo
toda la operacion es conseguir gran riqueza, casar a sus hijos e hijas, e ir por la calle
acompafiada de yernos y nueras, pero cabe notar que hay anteriormente una alusién al
limite de su operacién especulativa (en varios sentidos): superar en riqueza a todas sus
vecinas. Este impulso remite al concepto de emulacién, en todo caso a una evaluacién
comparativa en términos relativos al entorno social, el deseo de Truhana esta configurado
por esta tendencia referida al momento de consideracién de la satisfaccion. En cuanto al
origen del deseo mismo (no tanto su configuracion) lo debemos entender situado en la
normatividad social de su entorno y en el mecanismo de altruismo respecto a la red
familiar. Truhana, por su posicién en la red y en el contexto, ha interiorizado que debe

proporcionar lo mejor para sus hijos e hijas, el mejor casamiento.

Resulta, de lo dicho, que si bien Truhana acudia al mercado simplemente para
canjear su olla de miel por otros productos de subsistencia, por el camino inicié un proceso
mental especulativo que en gran medida esta guiado y orientado por consideraciones
sociales. Es en este sentido en el que se puede decir que se ha convertido en una

“consumidora”.

El proceso iniciado es de caracter mental, estrictamente interno, pero parte de
elementos formados con anterioridad, como oportunidades (dispone de una olla con miel y
de un mercado donde venderla, y en éste venden huevos fértiles), creencias (de los huevos
nacen gallinas), deseos (pasear por la calle rodeada de parientes), y preferencias (comprar
huevos antes que telas). Algunos de estos elementos han tenido una formacién histérica
externa, y social, como se ha visto, por ejemplo la miopia cognitiva que implica su

pensamiento incrementalista podria haberse generado por su posicion de clase ¢ Otros

¢ Puede entenderse también desde el punto de vista de la manipulacion directa, si consideramos que ha recibido muchos impactos
ideol6gicos como esta narracion moral. No en su consideracion de literatura escrita, y por tanto practicamente inaccesible, sino como
muestra de narracioén oral popular, cabe destacar el contenido ideolégico de esta trama. Parece un dispositivo de control social contra la
prefiguracién de incrementos patrimoniales; en términos publicitatios actuales puede decirse que “hay otros mundos... pero estan en este”, es
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elementos se modifican durante el proceso mismo de la especulacién, por ejemplo su
creencia sobre la fertilidad de los huevos del mercado se potencia para adaptarse a su

deseo’.

En todo caso, la fantasia es demasiado autoindulgente y las ensofiaciones del sujeto
consumidor van en escalada en forma de realimentacién. No hay suspense, no hay peligro,
no hay sorpresa, y esto supone una gratificacién inmediata por este consumo esperado. Es
cierto que hay una alusién directa a la gratificacion por las consecuencias del consumo pero
evidentemente, como muestra la trama, el futuro es incierto. Ademds es légica y
ontolégicamente imposible que las consecuencias del acto tengan influencia en la
realizaciéon del mismo. Por lo tanto el consumo se debe entender en funcién de la
gratificacién prefigurada, lo que es una gratificacién en si misma. ¢ Acaso el hecho de pasear
rodeada de yernos y nueras (por supuesto, ante la mirada de sus vecinas) es mas gratificador
que el hecho de imaginarlo? De camino hacia el mercado no, por eso Truhana comienza a
reir con gran placer.

La teorfa de la intencionalidad considerada a lo largo del presente trabajo se
diferencia en un punto esencial de la perspectiva general econémica de la teoria de la
decisién racional. Este punto es la consideracion de que la relacién entre efectos de la
accion y la intencionalidad de la misma son complejos. La realidad objetiva impone ciertos
limites al proceso especulativo, pero, sobre todo, impone su imperio en el momento que se
trasciende la instancia interna y se realiza el acto. El caso de Truhana, aunque especial en
cuanto que el acto es un acto reflejo (el alborozo ante un estado de gratificacién) entra
dentro de la légica de los llamados efectos perversos de la acciéon. Con esto se sale del
alcance del “consumo” tal y como se ha propuesto considerarlo en el presente trabajo,
como proceso mental interno, y se entra en el nivel macroscépico integrado por

interacciones sociales y efectos causales de las mismas.

El proceso de consumo es el camino propio hacia el acto de consumo, es una
especulacion psiquica que implica la participacién de diferentes instancias, en ocasiones de

diferentes identidades intraindividuales en conflicto. El individuo no dispone de ninguna

decir, no hay problema en que se prefiguren realidades alternativas siempre y cuando el mercado las haya comercializado para proveer su
“satisfaccion”.

7 Desconocemos la continuacion de la historia y por tanto si Truhana llegd a la conclusién de que una vecina le habia echado mal de ojo,
de en realidad no necesitaba tanta riqueza, o de que deberia comprar una olla de metal.
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estructura bioldgica que sustente la identidad personal, por el contrario, el funcionamiento
distribuido, paralelo y en ocasiones redundante del sistema neurolégico humano
corresponde mas bien a un modelo de individuo biolégico sin Ego unitario. A pesar de
ello, esto coincide con una tendencia generalizada de aspiracion de identidad y coherencia
que el sujeto expresa en todas sus acciones intencionales. Las acciones intencionales tienen
resultados no deseados por el agente, entre los que se encuentran la expresion de los
conflictos que se plantean durante el proceso de consumo. Estos efectos suponen huellas
en las cuales se puede rastrear la configuracién y dinamica del proceso. Este ha sido el

fundamento de la presente investigacion.

El mundo del consumo es un mundo especificamente humano. La capacidad de
prevision basica es la de cualquier sujeto para representarse a si mismo en otra situacion, es
decit, estando en Y(X) concebir Y'(X), o bien Y"(X) o cualquier otra. Esto se conoce con el
nombre de “estados posibles del mundo” en ciertas teorias accionalistas, o también “mundos
posibles” segun Popper (1972). La prefiguracion del mundo, o prevision de “mundos

osibles”, jueoa el papel esencial en el proceso de consumo ®.
bl

Los procesos de consumo se extienden hasta el momento exacto del acto de
consumo, que aqui se ha asimilado por simplicidad al de adquisiciéon del producto. El
momento inicial es dificil de determinar pues la formacién de las creencia y deseos que
concurren en el proceso se puede extender hasta los inicios de la vida del sujeto. Por
convenio se entiende el momento inicial de la fase critica del proceso marcado por la
intencionalidad, esto es, la conciencia de la adquisiciéon en forma de prefiguraciéon. Entre
ese momento y el acto de adquisicién puede transcurrir un periodo de tiempo muy variable.
Como la prefiguracion del producto, durante el tiempo que dura el proceso de adquisicion,
supone una gratificaciéon en si misma existe gran diferencia entre los procesos reducidos y
los extensos en el tiempo. Existen procesos de consumo practicamente instantaneos que
generan una gratificacion dependiente de los resultados del acto, contrariamente existen

otros procesos que duran mas y en los que la gratificacion depende mas de las expectativas.

8 Las areas corticales llamadas premotoras preparan a los sistemas motores para el movimiento. En los primates el peso del area motora
(siempre, respecto al peso corporal) es similar a la de los humanos, mientras que las dreas premotoras de los humanos son 6 veces
mayores que en primates avanzados (Wise, 1985). Esto significa una predisposicion de los humanos para las tareas de coordinacion
previa de actividad mental dirigida a la acciéon motora, o también especial predisposicion a la representacion previa de acontecimientos.
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Estos son fenémenos plenos de consumo en el sentido de lo estudiado aqui y se

corresponden con determinadas caracteristicas de las mercancias implicadas.

Tabla 56. Caracterizacion de las mercancias correspondientes

a tipos de procesos de adquisicién en funcion del tiempo.

Procesos extensos

Procesos breves

Responde a... Deseos Necesidades
Urgencia Subjetiva Objetiva
Uso Duraderos Consumibles
Precio Elevado Moderado
Caracteristicas técnicas Relevantes Irrelevantes

Ejemplos

Un automovil
Un ordenador personal

Un kilo de patatas
Un litro de agua

No se puede determinar, sin embargo, si es mas basico en la resolucién del proceso
de consumo el tipo de mercancia, en el sentido apuntado anteriormente, o las disposiciones

de los agentes consumidores en funcién de su situacion de clase.

¢Como investigar en el campo del consumo?

Evidentemente esta tesis no puede decir nada en sentido amplio sobre cémo
acercarse a los fendmenos correspondientes a las practicas de consumo en general, sino tan
s6lo aportar algunas reflexiones como conclusiéon de la propia practica desarrollada a lo
largo del trabajo. En tal sentido cabe hacer referencia a tres aspectos, diferentes pero
igualmente relevantes, en relacién a la propuesta metodolégica que contiene esta tesis: su
adecuacion, su productividad, y sus limites.

La propuesta metodolégica concreta, por recordarlo brevemente, parte de un
compromiso con postulados individualistas y con técnicas tradicionalmente denominadas
cualitativas. La vinculacién entre ambos es la formulacién mas novedosa y pasa por la
vinculacion de estas dos opciones mediante métodos de trabajo inspirados en la
“teorizacion fundamentada” de Glaser y Strauss (véase capitulo “La adecuacién pragmatica
de practicas, métodos, y técnicas”, pagina 202), para llegar hasta configuracion de los
intereses, preferencias, deseos y creencia de los sujetos a través de la expresion de

conflictos en su discurso.
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En términos de adecuacion ’ se ha mostrado cémo la técnica de la entrevista
abierta proporciona un marco apropiado para la expresividad de los sujetos, y como la
variante biografica es ain mas efectiva para captar la construccion de la “presentacion” del
sujeto (de cara a otro y también de cara a si mismo). Sin embargo, si se “obliga” a
confrontar el discurso con la realidad se pueden captar atin mejor las contradicciones o
huellas dejadas por los conflictos. La forma de conseguir esto mediante 1) la referencia a un
objeto concreto de consumo, y 2) la generacién de discurso en dos monentos con
proposito cuasi-experimental, resulta adecuada y posible en cuanto a objetos de consumo
(especialmente los de proceso extenso de adquisicion, pag. 457). El comentario sobre la
utilizacién de técnicas proyectivas, como el requerimiento de trazado de bocetos, podria ir

en el mismo sentido de adecuacién.

En términos de productividad se ha mostrado la eficacia de un procedimiento
para obtener informacion, pero sobre todo para obtener representaciones mentales en los
procesos dinamicos temporales e historicos en los que se encuentra situado un sujeto. La
categorizacion realizada a partir del reconocimiento hermenéutico de los conflictos permite
elaborar modelos hipotéticos referidos a situaciones o ambitos concretos. Aunque no se ha
explorado en esta tesis semejante posibilidad, algunos de los procedimientos usados

podrian tener también utilidad para el contraste o validacién amplia de hipdtesis previas.

En términos de limites reconocidos, hay que destacar la especificidad de estos
procedimientos ligada a los procesos intencionales humanos. En sentido absoluto, el
limite viene marcado por el alcance de la intencionalidad, pues alli donde no existe
intencionalidad ni expresion de la misma de poco sirve la metodologia. En sentido relativo,
el limite lo marca la expresion de la intencionalidad, que puede enmascarar de tal forma los
elementos internos que el discurso sea simple reflejo del contexto social (o “ideologia”, en
cierta acepcion). También cabe la posibilidad de encontrarse con falsedad estratégica por
parte de los sujetos, especialmente en ciertos ambitos mas “comprometidos” que el del

consumo (esto es, cuestiones de relevancia ética o moral).

Finalmente, interesa insistir en que las técnicas en si mismas no avalan ni justifican

la bondad de los resultados y conclusiones; la perspectiva tedrica o epistemoldgica

? Véase también pagina 201 y ss.
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adoptada tampoco. Esta propiedad habria que buscatla en el nivel intermedio en que se
mueve esta tesis, que articula técnicas concretas para aplicar una perspectiva tebrica en una

situacién concreta de investigacion.

Esta tesis ha expuesto los resultados de un estudio que concluye con la generacion
de un modelo intencional de adquisicién de PCs, al mismo tiempo que abre interrogantes
que pueden convertirse en lineas posteriores de investigacion.

Quizas las dos cuestiones mas aparentes en cuanto a desarrollo futuro sean:

1) a nivel general, el papel de la interaccién social, constitutiva de imaginarios mentales
y de efectos que articulan el devenir de la vida cotidiana (i.e, el momento concreto
del consumo, que ha sido exiliado de esta tesis); y

2) a nivel particular, validar empiricamente el modelo propuesto (o un subconjunto
relevante de sus hipdtesis) mediante técnicas extensivas que le proporcionen

aceptabilidad formal en términos estadisticos'’.

Sin embargo los interrogantes que considero destacables para un trabajo futuro tienen
mas bien relacion con la cuestion de si la tendencia de los procesos actuales de
fragmentacion del vinculo social pueden hacer, que dadas las situaciones sociales de
inseguridad y exclusion, se generen practicas de consumo que no se ajusten a modelo de
compra indicado (especialmente el en caso de jovenes, mujeres, emigrantes y otros
colectivos que resulten excluidos) y, por lo tanto, el modelo sirva de patrén para captar y
entender los cambios y las especificidades .

Otra linea de interés es superar la consideracion del acto de consumo, asimilado aqui
tan solo a la adquisicion del producto, y estudiar los aspectos referidos al uso, a la
reparacion, y al destino final de los objetos de consumo. En cuanto al uso existe un ambito
de especial interés que se relaciona con el hecho de que algunos productos deben sufrir un
proceso de manipulaciéon entre el momento de la adquisicion y el consumo efectivo,
situandose en una espacio que intregra de algin modo produccién y servicios. En ese

espacio destaca el papel del trabajo reproductivo en el hogar. En cuanto a la reparacion y el

10 Esto es, una vez aceptada su validez interna, estimar su validez externa.

11 Un referente consistente en este sentido serfa la estrategia elsteriana de “asumir” heuristicamente la racionalidad estricta para, a través
de sus limites, investigar la realidad en cuanto que desviacion. Propuesta esta que tiene un innegable matiz de “desviacionismo” en
cuanto a a consideracion de las practicas habituales y que dificilmente puede escapar a la critica.
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destino final resulta especialmente relevante para los bienes de equipamiento duraderos y se
relaciona con el ciclo de vida del producto y el tema del reciclaje en nuestra organizaciéon

3 12
social actual "~

¢Como piensa la gente en los ordenadores?

Respecto al caso concreto del proceso de compra de ordenadores personales para
uso doméstico parece claramente marcado por el tipo de mercancia implicado, en el
sentido apuntado en el apartado “El proceso de consumo es mas relevante que el acto de consumo*
(pagina 452). Se trata de procesos muy dilatados en el tiempo y con una dinamica
esencialmente marcada por la imagen mental del producto. Debido precisamente a lo
dilatado del proceso es probable que incluso en el momento de la presentacion y defensa
de este trabajo alguno de los sujetos incluidos en la muestra atin no lo haya concluido con
una adquisicion.

Para el resto de los sujetos, la extension de la entrevista mas alla del momento de la
compra ha permitido, no sélo configurar un mapa de representaciéon imaginaria del
ordenador, sino ver cémo el acto mismo de la compra y el uso modifica esta

representacion.

A partir de las alusiones a los ordenadores que realizan los diferentes sujetos se han
podido establecer dos dimensiones basicas en cuanto a la configuracion de la
representacion de los sujetos de la muestra (no significativa en términos estadisticos, sino
en términos de expresion de un caso de discurso social sobre los ordenadores).

Los ordenadores forman parte del imaginario social, principalmente, en cuanto a su
concepcion en términos de extension de uso. Uno de los polos de esta dimension es la
concepcion tradicional del ordenador personal como maquina calculadora o de juegos, es
decir, una imagen asociada a los primeros ordenadores personales que a principios de los
afios 80 aparecieron en el mercado espafiol. En el polo opuesto se encuentra la concepcion
amplia de ordenador como instrumento polivalente, que ha superado las capacidades
estrictamente numéricas para convertirse en una herramienta que practicamente puede

“simular” cualquier cosa (Turkle, 1995: 77).

12 Algunos apuntes al respecto pueden encontrarse en la tesis, en relacién con el ciclo de vida de los ordenadores personales.



Conclusiones

La segunda dimension que articula el espacio imaginario social en que se representa
el ordenador es su concepcion en términos del tipo de uso. Uno de los polos en este
sentido es la utilidad como instrumento o herramienta de produccion, y en ese sentido se
vincula con el mundo publico del trabajo (Turkle, 1995: 64, 336). En el polo opuesto se
sitda la concepcion del ordenador como artefacto destinado al ocio, y en ese sentido se

vincula al mundo privado del ocio.

La combinacién de ambas dimensiones indica que la imagen social del ordenador
ocupa un amplio espacio, sobre el que se pueden distribuir distintos tipos de compradores.
En general, lo que puede decirse es que la gente piensa en los ordenadores, primero segin
el uso socialmente aceptado o construido, y segundo segun el uso que propiamente pueda

datle el sujeto.
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La ubicacién de un consumidor respecto al mapa indica tan sélo un momento en el
proceso de compra, y gracias a la representacion de los entrevistados antes y después de la
entrevista se ha podido comprobar cémo cambia la imagen del producto, o al menos la
expresion de la misma. Esta variacion no puede ser explicada a partir del mapa, pero se ha
mostrado cémo obedece a determinados mecanismos identificables como conformadores y

modificadores de las creencias para casos concretos.

Si atendemos a la caracterizacién de las variaciones historicas del fenémeno del
consumo podemos comprobar como, en cada dimension, el paso de un polo a otro implica
“modernizaciéon”. Asi el paso de la concepcion clasica, cerrada, instrumental, profunda o
“computacional” de los ordenadores hacia la concepcidon extensa, abierta, versatil,
superficial o “de interfaz”, remite a los cambio culturales tipicos de la etapa avanzada del

capitalismo en que nos encontramos (también se podria decir “post-modernidad”, en el

bl
sentido apuntado en el excurso correspondiente). Por otro lado el paso desde la
consideracion de la esfera de la produccion, del trabajo, de lo publico, de lo instrumental
hacia la estera del ocio, de lo privado, de lo expresivo remite también a los cambios antes

mencionados en relaciéon a las caracteristicas distintivas de la etapa actual del sistema

capitalista multinacional o global.
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Gréfico 19. Linea de la "'modernizacion™ en el espacio imaginario del discurso.

Sin embargo se ha podido comprobar como coexisten en la muestra sujetos cuya
deriva imaginaria va en la linea de la modernizacién junto con otros que siguen otra
tendencia. Esto se ha podido relacionar explicativamente con estrategias ante situaciones
concretas de modo que no sélo se ha mostrado la complejidad y pluralidad de la vida social
sino también cémo las estrategias individuales no responden directamente a tendencias

historicas abstractas.

¢Como compra la gente ordenadores?

Para entender el fenémeno de compra hay que atender al proceso de compra. Esto
significa que, paraddjicamente, el acto mismo de la adquisicion y sus caracteristicas no entra
en el modelo explicativo propuesto. La razon es que se entiende la vida social como un
continuo de actos sociales y el significado de cada uno de ellos sélo puede encontrarse

respecto al proceso que ha llevado hasta ¢l. Ya desde el principio del presente trabajo se
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consideré que un estudio puramente descriptivo o “distributivo” sobre porcentajes de
personas que compran tal o cual tipo de ordenador, de tal o cual manera, no conseguiria

dar de forma valida una respuesta a la pregunta de este apartado.

La alternativa ha sido estudiar a fondo un caso concreto, con diversos sujetos
implicados, para obtener elementos con que construir un modelo teérico de proceso de
compra, que mas adelante se ha generalizado para abarcar el fendmeno del consumo en su

totalidad e integracion con la vida social.

El modelo elaborado funciona como un modelo de decision, por cuanto parte de un
conjunto (tedricamente universal) de opciones de adquisicién y mediante su
funcionamiento va reduciendo dicho conjunto hasta que da como resultado una accién
singular, que es la adquisicion concreta. El modelo incluye como elementos del proceso: las
oportunidades del consumidor, sus creencias y sus deseos (el acto mismo queda fuera). La
dinamica del proceso se especifica en forma de relaciones entre los elementos (y con otros
elementos contextuales que vinculan este proceso a otro mas amplio de consumo) y se
proponen diversos mecanismos que afectan a estos elementos.

Los resultados obtenidos en la parte empirica del presente trabajo alcanzan a justificar
(en términos de “teorizacion fundamentada”) la construcciéon del modelo de proceso de
adquisicion propuesto en el capitulo anterior. Sin embargo se va mas alla al extender el
modelo como necesidad de integrar los resultados, también derivados del analisis empirico,
que hacen referencia a ambitos externos de determinacién sobre el proceso de adquisicion.
En esta situacion la investigacion se enfrentaba a dos alternativas.

La primera era incorporar mas elementos y mas relaciones al sistema, rompiendo la
unidad de referencia que representaba, esto es, un sujeto individual enfrentado a una
situacién que sigue un proceso de cambio hacia y hasta una accién. Esto significa
abandonar el presupuesto del individualismo metodolégico entendido desde la
consideracion del individuo como unidad fundamental explicativa. Si se incorporaran otros
clementos o entidades de naturaleza no personal (por ejemplo, normas culturales, o
interaccién entre individuos) se romperia la unidad de esta perspectiva, segin la cual todo

pasa en ultima instancia a través del individuo.
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La segunda alternativa era mantener la unidad del proceso (en el nivel individual, o
picosocial) y elaborar otro modelo de nivel superior que incorporara el anterior como

elemento constituyente.

La evidencia empirica empujaba hacia una de las dos soluciones, pues de lo contrario se
incurre en el mismo problema que aqueja a la obra de Jon Elster, que abstrae demasiado al
individuo, tanto que en ocasiones parece que lo aisla del medio ambiente socio-econémico.
No es asi en lo referente a la formacién de sus preferencias para la accién, que quedan
recogidas, sino en lo referente a las constricciones en €l momento de la accion misma.
Parece, pues, que son los elementos externos los que originan la ruptura del modelo. En
este sentido se puede superar la abstraccién al contextualizar al individuo dentro de una

, . . ., 13
“logica de la situacion”

que considere, de forma amplia, la incorporacién al analisis de
elementos de constricciéon material en el momento mismo de la accién o interaccion. Esto
puede ayudar a entender como determinados individuos responden segin una “logica de la
necesidad” mientras otros lo hacen desde una “légica del deseo” (véase pagina 163), y
también como funciona efectivamente el mecanismo de la “debilidad de la voluntad”
(véase pagina 382). Segun han mostrado diversos estudios empiricos en el campo del
consumo, la logica de la necesidad y la logica del deseo se pueden reconocer como dos
l6gicas diferentes y cada una de ellas hegemonica para posiciones de clase concretas. Si eso
es asf, mientras que los actos de las posiciones de clase altas (que siguen de forma
generalizada la 16gica del deseo) podrian explicarse intencionalmente, los de las posiciones
de clase bajas precisarfan de explicaciones causales en términos adaptativos. La
consideracion relevante es, por lo tanto, la necesidad de integrar el modelo de adquisicién
(individual desde lo social, e intencional desde lo causal) dentro de un modelo de nivel
superior que incluya el momento de la interacciéon y los posteriores, asi como el juego
determinativo de los resultados actuales sobre los sujetos en tiempos futuros.

La importancia de esta consideracion lleva a la elaboracion del denominado Modelo de
Consumo (MC) que integra el proceso de compra en su interior bajo la forma de estructura

de preferencias individuales EPI.

En cuanto al nivel individual del modelo de proceso de compra (PC) se podtia

decir que la gente compra los ordenadores de forma que va redefiniendo constantemente

13 Boudon lo hace, pero en el sentido estrecho de la interaccién con otros individuos.
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sus preferencias, en términos de combinacién de creencias y deseo, hasta que aplica un
mecanismo de decisién (no necesariamente racionalidad optimizadora) para alcanzar el acto
de compra. La explicaciéon de cada acto debe aludir a qué mecanismos se han utilizado para

vincular los elementos y cémo han cambiado estos desde el momento inicial hasta el final.

En cuanto al nivel superior social se podria decir que la gente compra los
ordenadores de forma que expresa con su accion la puesta en marcha de los recursos de los
que dispone, que han sido configurados a lo largo de su vida anterior. La explicaciéon en
este nivel debe aludir a qué mecanismos han configurado la situacién y como la intencién o
proyecto del individuo ha articulado sus recursos hacia la resoluciéon de compra (u otro acto
de consumo). En cuanto a la parte posterior a la acciéon queda tan sélo apuntado en este

trabajo.

Se ofrece por tanto la posibilidad de explicar el mismo fenémeno desde diferentes
niveles de generalidad: el picosocial (dentro del individuo), el microsocial (individuo en su

contexto), el macrosocial (efectos agregados de la interaccién de los individuos).

En relacion al nivel microsocial los resultados permiten concretar que durante el
proceso de compra el sujeto se determina a:
1) comprar un ordenador como solucién a una disonancia o conflicto, y

2) qué caracteristicas debe tener el ordenador que compratia.

Ambas determinaciones o decisiones son independientes en el sentido de que pueden
alcanzarse en momentos del tiempo distintos, mientras que como creencias intervinientes
en el proceso estan sujetas a modificaciones e influencias entre si y con otros elementos.

Las decisiones que afectan a la primera determinacion se veran en el apartado siguiente.

Respecto a las segunda hay que decir que los criterios parecen estar constituidos por
un conjunto primario referido al precio y algun rasgo que responda al deseo o preferencia
mds intensa y un conjunto secundatio de criterios. El conjunto primario esti formado,
aparte del precio como caracteristica no técnica, por algunas caracteristicas técnicas del
equipo, especialmente su capacidad de almacenamiento y la posibilidad de ampliacion

futura, asi como la seguridad. En el conjunto secundario de preferencias destacan,
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especialmente, los componentes periféricos del sistema informatico. La compatibilidad de
periféricos es un criterio que se subordina a las caracteristicas generales del ordenador

elegido.

¢Por gué compra la gente ordenadores?

Se ha dedicado un apartado completo a revisar las motivaciones de los
compradores en cuanto al proceso de adquisicién y se ha visto como del discurso social
generado en el caso concreto de compra de ordenadores surgen una serie de elementos
tipicos en cuanto a las razones expresadas. Por otro lado se han rastreado razones no
expresadas directamente y, considerando conjuntamente todo, se ha elaborado un modelo
en que distintos ambitos configuran una estructura de preferencias para cada agente (EPI),
que es la base explicativa de las decisiones y actos de compra'® . Segin el modelo
propuesto, la EPI esta formada por una diversidad de conjunto de preferencias, que
abarcan distintos niveles de generalizacion, de forma que se configura como un sistema
jerarquico de preferencias ordenadas para cada nivel, que puede llegar a incluir preferencias

incoherentes.

Mas alla de decir que el comprador busca en un ordenador que sea “facil de usar,
instrumentalmente Gtil, puerta de acceso a la comunicacion, una extension del yo”, o incluso “una fuga del
mundo a través del espejo” (Turkle, 1995), se ha visto como los origenes del proceso se
vinculan siempre a un conflicto o disonancia de la que arranca el proceso de compra. Estos
conflictos tienen dos fuentes: las relaciones sociales y las caracteristicas técnicas. En el caso
de las relaciones sociales estan vinculados a la diversidad de intereses y en el caso de
caracteristicas técnicas estan vinculados,

1) a perdidas efectivas de valor relativo de los equipos antiguos frente a los nuevos,

o bien
2) a expectativas de aumento de valor relativo de las innovaciones tecnoldgicas

frente al equipamiento actual.

Respecto a las relaciones personales, los otigenes del proceso se pueden especificar en

el hecho de tener un ordenador compartido con otras personas (tendencia hacia la

14 Que en ocasiones no coinciden por incontinencia, o akrasia.
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privacidad), y el interés por el futuro de los hijos, que hace que los padres atiendan a
peticiones concretas, aunque se puede constatar como en cualquier caso 10S propios
deseos se sitdan por encima de los deseos ajenos expresados. Asi mismo el origen del
proceso se relaciona con practicas de 0cio o con autosatisfaccién personal que también se
vincula con la experimentacion del mundo. Como puede comprobarse por la tendencia
general de estas alusiones se privilegia la consideracion de exclusividad individual, de modo

que el ordenador personal no podria denominarse mas propiamente de otra manera.

Respecto a las consideraciones técnicas, el proceso de compra se inicia en relacion a
cuestiones como la durabilidad en el tiempo del equipo (lo que remite al disefio y por
tanto a las estrategias de dominacién comercial), al acceso a la Red telematica global
(que se constituye en uno de los principales referentes miticos en el imaginario informatico
de hoy en dia), y las caracteristicas especiales de cierto equipamiento que son
mencionadas como soluciones a conflictos derivados de Situaciones personales muy
particulares, como por ejemplo, el problema ordenador / movilidad (estudiantes
universitarios) resuelto mediante la portabilidad de ciertos equipos, o el problema
musica/precioCD resuelto mediante las regrabadoras de CD o sistemas de intercambio de
ficheros en la red como Napster. En relacion a estas consideraciones cabe considerarlas de
indole general auto-expresiva, en el sentido de proclamar de nuevo la exclusividad de la

situacién personal, pero en este caso también el requerimiento de autonomia y de acceso.

Se puede aventurar a la vista de los resultados que en la compra de un ordenador
personal los sujetos estan incorporando requerimientos de reconocimiento de su propia
personalidad, asi como de rechazo a sometimientos y trabas para desarrollar esta
personalidad. Como ya se ha comentado en otro lugar de este trabajo, los actos de
consumo incorporan siempre una reclamacion politica, que en esta etapa de desarrollo del
capitalismo se dirige precisamente contra la dominacion y la cosificacion de las relaciones
sociales. De alguna manera se intenta mantener el vinculo social, alcanzar el maximo
potencial expresivo personal y librarse de condicionantes y trabas externas. En definitiva, se
trata de existit como persona, y al parecer hay indicios de que el simple hacho de existir o
“estar” en la Red es mas importante para los individuos que recuperar o intercambiar

informacién a través de ella. Es decir, prima la funcién fatica de la comunicacion, lo que
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obliga a plantearse la cuestién de si esto supone una “nueva ciudadania” como afirma Furio
Colombo (Colombo, 19906).

En todo caso, se trata de una situacién en la que se sigue dando, aun bajo nuevas
expresiones, una fractura esencial respecto al control de los recursos relevantes para el
sistema productivo. Como ha sefialado Umberto Eco, “con frecuencia suelo pensar que nuestras
sociedades estaran divididas dentro de poco tiempo (0 ya estan divididas) en dos clases de ciudadanos:
aquellos que solo ven la television, que reciben imégenes prefabricadas y, por lo tanto, definiciones
prefabricadas del mundo, sin ningun poder para seleccionar criticamente el tipo de informacion que reciben, y
aquellas que saben relacionarse con el ordenador, que van a ser capaces de seleccionar y procesar
informacién” (Eco, 2000: 68), segin un modelo que probablemente haya extraido de la
diferencia medieval entre aquellos educados en la iconografia de las Iglesias y aquellos otros

capaces de leer manuscritos.

El discurso estudiado, referido al proceso de compra de un ordenador personal,
permite reconocer estos requerimientos y ansias en los sujetos, lo que no quiere decir que
esta adquisicion deba entenderse como un medio adecuado para satisfacerlos. A pesar de
las tendencias progresistas, en este sentido, de la corriente “open source” o de la tarea de la
militancia decodificadora (crackers), el dmbito de la informitica doméstica y las redes
telematicas esta sometido a la logica de la mercantilizacién, y el elevado nivel tecnolégico

afladido a los equipos alejara cada vez mas la Maquina de los sujetos que usaran de ella.
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