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La Economia se ha presentado desde sus origenes como una ciencia del hombre, de Ia
conducta humana. Ya cuando Adam Smith estudiaba la naturaleza y causa de la riqueza de
las naciones! no estaba escribiendo un tratado sobre los bienes que constituyen el patrimonio
de los hombres, sino sobre la misma conducta de los hombres en cuanto contribuye a la
riqueza de las naciones y al bienestar de ‘sus habitantes. Por eso, cabe pensar que el titulo
de este articulo no tiene sentido, porque, cuando hacemos economia, no estamos haciendo
otra cosa que hablar del hombre y de su conducta. _

Ahora bien, si tomamos un articulo de los publicados miﬁ recientemente en las revistas
avanzadas de nuestra disciplina, encontraremos, probablemente, un formidable aparato ma-
temético, unos modelos abstractos y muy pocas referencias a los hombres cuya conducta se
supone estamos explicando. ¢Estamos hablando de la misma ciencia?

Probablemente si, porque el grado de abstraccién y ¢l nivel de formalizacién alcanzados
no son argumentos definitivos sobre el contenido de los teoremas de una disciplina cientifi-
ca. Y, sin embargo, es probable que al lector de esos articulos le entren dudas acerca de la
concepcién del hombre que subyace en ellos. Sin caet en la tentacién de reducir la abstrac-
cién y acabar haciendo economia descriptiva, que serfa quizds realistas pero también inutil,
es légico que nos preguntemios si, efectivamente, los desarrollos recientes tratan al sujeto de
nuestra disciplina, al hombre, como es debido.

! A. Smith, An Inquiry into the Nature and Causes of the Wealth of Nations. Primera edicién, Londres, 1976.
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Pero antes convendri acotar un tanto nuestro campo de accién. La teoria econémica de
los mercados de trabajo se ha venido desarrollando de acuerdo con una diversidad de
paradigmas, aunque el dominante sigue siendo, como en otros 4mbitos de la ciencia econé-
mica, el neoclédsico’. Y no falta razén a los economistas en el perseverante uso de dicho
paradigma, porque sus resultados han sido excelentes, al menos hasta ahora. No han faltado
criticas y correcciones, pero, pese a todo, seguimos trabajando con los modelos metotolégi-
cos neoclésicos.

El objeto de este trabajo es sefialar lo que, a mi juicio, sigue siendo una debilidad funda-
mental de nuestra ciencia, no sélo en el enfoque necocldsico tradicional, sino también en
muchas de las criticas y variantes introducidas para mejorarlo. Ese punto débil arranca de
la complejidad de accién del ser humano: el hecho de que la Economia trate con hombres
supone una diferencia importante, y un error en la eleccién de la antropologia utilizada para
fundamentar a la ciencia econémica resulta, a la larga, de impottantes consecuencias.

PERO, ¢SE PUEDE HACER ECONOMIA SOBRE EL HOMBRE?

Un modo de enfrentarse con ese problema, frecuente en épocas pasadas, podtia calificarse
de sentimental. No han faltado, en efecto, criticos que alegan que no puede tratar al hombre
como una mercancia y que, por tanto, no se puede tratar el salario como el precio del
trabajo, ni sostener la existencia de mercados en que se comercia con ese “bien econémico”.

Me parece muy digna esa posicién, pero no la comparto. En la medida en que hay
problemas de escasez relacionados con el trabdjo humano, su estudio corresponde a la
economfa, de acuerdo con su metodologia propia. Omitir la consideracién econémica del
trabajo en nombre de la dignidad del hombre es tanto como suponer que no existen tales
problemas de escasez, lo cual cae dentro del 4mbito de la utopia.

Que el trabajo haga referencia al hombre no desautoriza, pues, el enfoque econémico del
problema. Pero tampoco puede considerarse que la dignidad humana es algo sobreafiadido
al punto de vista de la economia, algo asf como un plus ético sobre el salario de mercado.
Mi intencién aqui es tratar de las limitaciones metodoldgicas que se derivan del hecho de
que el sujeto del trabajo sea una persona. Porque, en definitiva, Ia economia es la ciencia de
la accion humana®. O mejor, deberia serlo: lo fue en el pasado, en mayor 0 menor medida,
pero estd camino de perder,esa vocacién humanista, para convertirse en una ciencia de
autématas. ' :

No pretendo intentar aqui m4s que una primera aproximacion al tema. No haré referencia
a las muchas criticas que ya se han dirigido a nuestra ciencia por esta razén. Ni voy a ser
original, pues seguiré de cerca las tesis expuestas anteriormente por el Prof. Pérez Lopez’.

-

2 Véase una excelente visién de conjunto de estos temas en O, Ashenfelter y R. Layard, eds., Handbook of Labor
Economics. Amsterdam: North Holland, 2 vol, 1986. :

3 L. von Mises, La accién humana. Madrid: Sopec, 1968.

4 Cfr., entre otras publicaciones: J.A. Pérez Lépez, “I am the boss. Why sould I be ethical?”, en G. Enderle, B.
Almond y A. Argandofia, eds. People in corporations. Ethical responsibilities and corporate effectiveness. Dordrecht:
Kluwer, 1990; Ibid, “Should businessmen behave ethically?”. IESE, FHN.-188, diciembre 1986; Ibid., “La Laborem
Exercens y la vision cientifica de la accién humana®, IESE, noviembre 1985; “Humanismo y técnica en la direccién de
empresas”, IESE, FHN-116, diciembre 1977; Ibid., “Libre iniciativa y eficacia social en la direccién de empresas”,
IESE, FHN-110, noviembte 1976; Ibid., “Anthropology and sociology: A cybernetical approach”, IESE, Rescarch
paper, 6, julio 1974. :
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La EconoMia CONVENCIONAL

Los problemas de la teoria econémica suelen siempre a partir de la racionalidad de los
sujetos econdmicos. Se supone que éstos se fijan uno o varios objetivos, que se resumen en
una funcién de utilidad o de preferencias, que es objeto de maximizacién u optimizacién
condicional, sujeta a restricciones derivadas del volumen de renta o riqueza disponible, del
conjunto de informacién asequible, etc. Este esquema se repite en numerosos problemas,
sean de decisiones de consumo (incluido el ahorro), de compra de activos, de oferta de
factores productivos (trabajo) o en otros muchos temas.

En el caso de Ia empresa se complica, por tratarse de una organizacién cuyas finalidades
tienen una vida propia, independiente de sus propietarios o directivos. De todos modos,
suponiendo que las personas individuales persiguen un objetivo comiin en la empresa, aca-
bamos enunciando también una funcién a maximizar, que puede ser la de beneficios, o la
de utilidad de los propietarios o de los gerentes, sujeta también a alguna restriccién. Esto se
observa, a su vez, en las diversas facetas de la actividad de la empresa: como adquirente de
recursos, como organizadora de la produccién, como vendedora de bienes o servicios, etc.

Tanto en el caso de los sujetos individuales como en el de la empresa se dan numerosas
variantes de ese punto de partida, pero se mantiene siempre en lineas generales®. Y es
16gico, porque ese problema de optimizacién o maximizacion se supone que es la manifesta-
cién de la conducta racional de los sujetos econémicos, cuando actdan solos o en grupo. Lo
que queda es, pues, la definicion de un problema —por ejemplo, la determinacién de la
curva de oferta de trabajo de un agente, para un conjunto de remuneraciones reales netas—,
el establecimiento de la funcién a maximizar, y las restricciones relevantes. Y todo eso se
detiva, en definitiva, de un proceso de abstaccién en que se identifican las variables relevan-
tes —en la funcién objetivo, 0 como variables independientes, o como componentes de la
restriccién— y se olvidan las demds, sea porque no son relevantes ~como puede ocurrit con
el color del pelo del sujeto decisor—, sea porque las hacemos entrar en el saco indefinido del
ceteris paribus.

Nuestro argumento no va en contra de ese modo de actuar, que es el habitual en las
ciencias positivas y que tan excelentes resultados ha proporcionado hasta ahora en Econo-
mia. Nuestra tesis es que, si el sujeto decisor es el hombre, el proceso de decidir adecuada-
mente u optimizar, y aun el mismo concepto de maximizacién, debe someterse a critica.
Para desarrollar esto haremos primero una excursién a la cuestién de la racionalidad supues-
ta en las conductas econémicas, para entrar después en las motivaciones implicitas en la
conducta econdmica.

¢QUE EXIGE EL SUPUESTO DE RACIONALIDAD?

La polémica sobre si los sujetos econémicos son racionales o no, y las implicaciones de
este supuesto en el razonamiento econémico, ha llenado muchas paginas desde antiguo. No
pretendo aqui revisatla, pero si introducir algunas matizaciones.

Que una persona es racional significa, en términos estrictos, que es capaz de proponerse
unos fines y de poner los medios para lograrlos. Esta es toda la racionalidad que se exige en

* Las excepciones suelen corresponder a un cambio de paradigma: austriaco, marxista o radical, etc.
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Economia ~y, en concreto, no necesita mis el modelo de la economia de mercado, para
echar a andar—. Ni hace falta que todos los sujetos sean siempre racionales para que poda-
mos hacer afirmaciones cientificas sobre la conducta humana y, por tanto, sobre la econo-
mia.

Pero esa proposicién minima es dificilmente formalizable y, probablemente, estd sujeta a
numerosos inconvenientes. Por ello, se suelen preferir definiciones mas estrictas de raciona-
lidad, en la linea del mencionado paradigna neoclésico, para el que la racionalidad significa
que los sujetos econdmicos son maximizadores conscientes y estrictos, dentro de un marco

_de alternativas dadas y bien definidas.

Como ha sefialado Langlois®, ese concepto de racionalidad se basa en la tradicién raciona-
lista que arranca de Descartes, para la cual lo racional es lo que se deduce l6gica y conscien-
temente a partir de unas premisas explicitas. En tal caso, la racionalidad econémica es la
consistencia légica de las acciones de los agentes con sus conocimientos (explicitos) y con
sus preferencias. Y conocidas las preferencias, no cabe seguir otro curso de accién que el
que las satisface del mejor modo posible, es decir, el éptimo. Por tanto, ser racional equivale
a seleccionar un curso dptimo de accién, que maximice aquella satisfaccion. Desde este
punto de vista, la metodologia del economista se justifica plenamente’.

El problema de esta concepcién radica en que sus exigencias son excesivas. En primer
lugar, los fines se deben poder expresar en una unica funcién a maximizar, de modo que se
pueda afirmar inequivocamente si una accién contribuye o no a dicho fin. Segundo, Ia
evidencia debe ser siempre completa. Y, en consecuencia, siempre debe haber un curso de
accién optimo, cuya eleccién sea el resultado de aquel proceso de maximizacién condiciona-
da.

Como veremos miés adelante, el primer supuesto puede nodarse cuando nos encontramos
ante un proceso dindmico de aprendizaje en que las acciones alteran las motivaciones de los
agentes y, con ello, la misma estructura del problema y la viabilidad de su solucién futura.
No cabe, pues, el recurso a un proceso maximizador, porque el sistema no tiene una dindmi-
ca tnica hacia el equilibtio —una consecuencia de la libertad del hombre y de su caricter de
ser que aprende—. Ademds, la reduccion de todos los fines a componentes de una tnica
funcién objetivo suprime la posibilidad de existencia de fines de diverso nivel y, en concreto,
de fines ultimos del hombre cuya consecucién condicione a todos los demas fines parciales.
En este caso, la existencia de una relacién marginal de sustitucién entre ambas variables-fi-
nes resulta un sinsentido. ‘

En segundo lugar, la evidencia puede no ser completa. El economista tradicional resuelve
este problema atribuyendo probabilidades —objetivas o subjetivas— a los datos inciertos.
Pero esto deja sin resolver la aparicién de nuevas alternativas, de nuevos cursos de accién
posibles: si éstos estdn dados, el problema econémico es trivial, como subrayaron los econo-
mistas de la escuela Austriaca y si no estdn dados, ¢cémo se introducen? No por un proceso

¢ R.N. Langlois, “Rationality, institutions, and explanation”, cap. 10 de R.N. Langlois, Ed., Economics s a process.
Essays in the New Institutional Economics. Cambridge: Cambridge University Press, 1986.

7 Simon ha criticado ese requisito de racionalidad, abogando por una racionalidad limitada (bounded). Su argumen-
to se basa en la limitacién de la capacidad del hombre para manjar la complejidad que seria necesaria para actuar
estrictamente dentro de esa racionalidad. Pero Simon estd en la misma linea racionalista sefialada antes, y no supone
una ruptura de facto con ella. Cfr.: H. A. Simon, “A behavioral model of rational choice”, Quarterly Journal of
Economics, 69, 1955; Ibid., Administrative Behavior, New York: The Free Press, 1957; Ibid, “From substantive to
procedural rationality”, en S.J. Latsis, ed., Method and Appraisal in Economics. Cambridge: Cambridge University
Press, 1976, Ibid., “Rationality as process and as product of thought”, American Economic Review, 68, 1978.
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de eleccién racional, que generaria un desarrollo en infinitas etapas. Luego tiene que haber
un paso no-racional en la introduccién de nuevas alternativas, antes de que entre en juego
la racionalidad neoclésica®.

Llegamos, pues, a una proposicién ya enunciada antes: la metodologia consistente en
maximizar una funcién objetivo sujeta a restricciones es muy practica a efectos de formaliza-
cién, y lleva a conclusiones muy ttiles para el economista. Pero .no es necesaria, en cuanto
que caben conductas econémicas no irracionales (es decir, racionales fuera del paradigma
racionalista neocldsico’) que no proceden por esa via optimizadora. Y no es suficiente,
porque, como veremos m4s adelante, el mismo proceso maximizador puede carecer de sen-
tido en muchos casos.

Pero, ¢qué tiene que ver lo anterior con el hecho de que la economia trate de acciones
humanas, como reza el titulo de este trabajo? Nuestras consideraciones pretenden hacer
notar que el paradigma convencional en nuestra ciencia se basa en un concepto de raciona-
lidad que se deriva de una antropologia discutible, que resulta excesivamente riguroso y que
conduce, como légica consecuencia, a una metodologia que ha probado ser til, pero que
presenta también inconvenientes importantes. Seguidamente emprenderemos otra via para
aproximarnos a conclusiones parecidas, mediante una profundizacién en el estudio de las
motivaciones.

LAs MOTIVACIONES EN EcoNOMIA

Esa via, que seguiré en el resto de esta exposicién, parte de la existencia de una pluralidad
de motivaciones en los sujetos econdmicos, no suficientemente recogidas en el paradigma
neoclasico.

No faltan precedentes en este modo de actuar. Williamson, por ejemplo, introduce moti-
vaciones como el oportunismo (busqueda del interés propio con astucia)'’, que pone en
peligro las organizaciones; la consideracién de la dignidad humana (autoestima, estima so-
cial, etc.)!, y la participacién®?, pero no intenta una descripcién completa del papel de las
motivaciones, que le sirven sélo para justificar ciertos trazos de las organizaciones.

Sen® subraya también la pluralidad de motivaciones del hombre, miés alld del interés
propio (self-interest), y hace notar que la racionalidad no puede limitarse a la maximizacién
de la utilidad por un sujeto bien informado que actiia inteligentemente en la biasqueda del
propio interés. Pero tampoco adelanta en el estudio de esas motivaciones.

8 No-racional, pero no por ello irracional. Esta distincién no cabe en la tradicién neoclésica, pero ocupa un lugar
importante en el nuevo institucionalismo (cfr. RN. Langlois, op. cit.).

S Cfr., p.ej., F.A. Hayek, Studies in Philosophy, Politicis, and Economics. Chicago: University of Chicago Press,
1967.

19 O.E. Williamson, “The economics of governance: Framework and implications”, cap. 8 de R.N. Langlois, Econo-
mics as a Process, op. cit.

1 O,E. Williamson, Markets and Hierarchies. New York: The Free Press, 1975 (en la descripcion de ln “atmosfera”
de las organizaciones, pp.37-39).

2 O.E. Williamson, “The organization of work: A comparative institucional assesment”, Journal of Economica
Behavior and Organization, 1, 1980.

. ¥ AK. Sen, On Ethics and Economics. Oxford: Basil Blackwell, 1987.
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Un tercer ejemplo reciente es el de Etzioni', que sostiene que el sujeto econémico maxi-
miza dos utilidades, irreducibles a una sola'’, a saber, el placer y la moralidad (el & We
paradigm), aunque, una vez mds, se trata de motivaciones postuladas desde fuera del modelo
y afadidas a él'.

UN ENFOQUE ANTROPOLOGICO DE LAS MOTIVACIONES

Cuando decimos que los agentes econémicos maximizan una funcién de preferencias o de
utilidad, estamos enunciando la hipétesis de que todas sus motivaciones relevantes estdn
recogidas en dicha funcién. Maximizar la utilidad es lo mismo que afirmar que la gente se
mueve por el interés personal, buscando la mayor satisfaccién posible en sus acciones (tal
como la mide o valora dicha funcién de utilidad), sin que sea necesaria otra informacién
relevante sobre otros fines 0 motivaciones.

En términos mas generales, todos los que participan de un modo u otro en la actividad
de la empresa —trabajadores, directivos, propietarios, clientes, proveedores, miembros de la
comunidad local, etc.— tienen sus motivaciones. La empresa no tiene una motivacion, porque
no es una persona, pero si tiene una finalidad, y necesita la colaboracién de todas aquellas
personas para alcanzarla, Por tanto, el problema organizativo de la empresa consiste en
conseguir su fin, para lo cual debe atender a las motivaciones de los que participan en Ia
misma —que es condicién para que cada uno aporte su colaboracién a dicho fin—-, al tiempo
que garantiza su continuidad.

Empecemos por estudiar las motivaciones de los agentes econémicos. Estos —las personas,
en definitiva— actdan buscando siempre un fin, algo bueno o deseable para ellos: satisfacer
sus necesidades, perfeccionarse, realizarse, ser felices,... La motivacién es ese impulso inte-
rior que les mueve a actuar de cara a ese fin. En este sentido, la gente se mueve siempre por
un interés personal; pero que el fin les interese no significa que la gente se mueva sélo por
motivaciones egoistas: de hecho, en todas nuestras acciones nos movemos por una plurali-
dad de motivaciones, algunas atendiendo solamente a nuestro bien personal y otras no.
Nadie acttia sélo por méviles egoistas —del mismo modo que es dificil encontrar personas
que se muevan sélo por fines altruistas—. En todo caso, las motivaciones son concretas, para
cada accién.

Podemos identificar un primer tipo de motivaciones', que llamaremos extrinsecas, que
empujan al individuo a la accién por los premios o castigos que resultan de ella, es decir,
por la reaccién el entorno —incluyendo a los demis sujetos— que lleva consigo: asi, el que
trabaja por obtener un salario, un reconocimiento, un ascenso, la expectativa de una renta
futura, etc. Esta motivacién est4 presente siempre que se da una situacién de escasez en la
satisfaccion de una necesidad, y es, por tanto, la motivacién econémica por excelencia.

4 A Etzioni, The Moral Dimension. Toward a New Economics. New York: The Free Press, 1988.

15 Lo que impide su tratamiento conjunto en una funcién de utilidad.

16 Las relaciones entre economia y psicologia han dado lugar, en fechas recientes, a una literatura ya abundante
sobre el tema de las motivaciones, pero que, siendo tributaria de teorias psicologicas parciales y limitadas, no aportan
una via superadora. Véase un survey reciente sobre el tema en P.E. Earl, “Economics and psychology: A survey”,
Economica Journal, 100, septiembre 1990. ‘

. 7 En lo que me apoyo en la teoria e incluso en la terminologia de Juan Antonio Pérez Lopez (ver referencias en
nota 4).

92



Pero la motivacion extrinseca no es la tinica. Hay también una motivacién intrinseca, que
mueve a la ejecucién de una accién por las satisfacciones que la misma accion depara al
sujeto: satisfaccién psicol6gica, aprendizaje, autorrealizacién, conciencia del deber cumpli-
do, etc.

Y hay, finalmente, una motivacién trascendente que lleva a actuar por la utilidad o las
consecuencias que la accién puede tener para otras personas, independientemente de su
posible reaccién respecto del agente. De este tipo es, por ejemplo, trabajar para ser itil a la
patria, para servir a los clientes, para sacar adelante la familia, para ayudar a los compafieros
de trabajo, etc.

Aparentemente, todo esto no cambia nada sustancial en el planteamiento del problema
optimizador en la economia convencional: la motivacién extrinseca es ampliamente conocida
y desarrollada; la intrinseca puede tener cabida en la funcién de utilidad, como un bien mias
derivado de las acciones del sujeto, y la trascendente puede entrar también como un efecto
externo —altruismo— en la funcién de utilidad.

En ésta, sin embargo, una simplificacién incorrecta, que lleva a olvidar los elementos mds
relevantes de las motivaciones no econémicas. En primer lugar, porque, como veremos més
adelante, los efectos de las distintas motivaciones no son comparables. Y lo que hacemos
cuando introducimos la motivacién intrinseca o trascendente junto cno la extrinseca en una
funcién de utilidad es, precisamente, postular que admiten una escala comin. ello se debe,
en tltima instancia, a que la funcién de utilidad no recoge directamente las motivaciones,
sino sus resultados en términos de satisfaccion para el slijeto ~y una vez ms hay que postular
que existen esos resultados para darles cabida en la funcién a maximizar~.

En segundo lugar, los resultados de la accién pueden no coincidir con los esperados. Esto
también ocurre en la teoria convencional: es posible que ofrezca mi trabajo en el mercado,
esperando con ello un aumento de utilidad; pero, cuando por fin comienzo a trabajar, la
experiencia me puede resultar insatisfactoria, lo que me llevar a modificar aquella oferta de
trabajo. Ahora bien, la teoria neocldsica no tiene un mecanismo de revisién de motivaciones,
sino que, simplemente, las postula, mientras que ahora veremos cémo existe aquel mecanis-
mo, y c6mo sus efectos no son triviales ni sencillos.

En definitiva, estamos ante una pluralidad de motivaciones que no son conmensurables y
que, por tanto, no pueden ponerse en pie de igualdad en una funcién de utilidad. En
Economia suele argumentarse que “todo se puede medir en dinero”, es decir, que se puede
calcular el precio equivalente de todo (p.ej., ¢cuél serd el salario que exigiria a cambio de
un trabajo insalubre o peligroso?). El problema es que Ja regla de conversién en dinero no
es conocida, ni tiene por qué existir siempre. Podemos preguntarnos cudnto hay que pagar
a un obrero para que alargue su jornada laboral en un par de horas. Si su -motivacién es
extrinseca, simplemente habri que resolver un problema ordinario de maximizacién condi-
cionada de utilidad, para calcular el trade off entre salario y tiempo extra. Pero si se mueve
por motivacién intrinseca, quizds lo haga sin cobrar —una solucién de esquina, diré el econo-
mista—. Y si es trascendente, quizds se sienta ultrajado por ofrecetle dinero —el precio ser4
negativo~. Y el mismo que un dia hace horas extras por una razén, las hace otro dia por
otra. La teoria convencional responde a ello con ajustes ad hoc. Nosotros intentaremos
avanzar hacia una teoria que ofrece vias para resolver este tipo de problemas. -

LAS RELACIONES ENTRE LAS MOTIVACIONES

La presencia de una variedad de motivaciones en los miembros de una organizacién
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~p.¢j., de una empresa— implica la existencia de tres ambitos:

1) La eficacia, que es la medida en que los individuos satisfacen sus motivaciones extrin-
secas en la organizacién.

2) La eficiencia, que valora la satisfaccién de las motivaciones intrinsecas y trascendentes
de los sujetos en la organizacién.

3) La consistencia, es decir, la medida en que las acciones individuales de los sujetos son
movidas por motivaciones trascendentes al actuar en la organizacién.

Ya sefialamos c6mo una persona puede trabajar en una empresa, por ejemplo, para conse-
guir una remuneracién econémica (motivacion extrinseca), para autorrealizarse y aprender
(motivacién intrinseca) o para atender las necesidades de otros para servir a los consumido-
res o a la patria para ayudar a otras personas, etc.), y que las tres motivaciones estdn presen-
tes en cada ocasién. La organizacién debe contribuir a la satisfaccién de las motivaciones de
sus miembros —de otro modo no conseguiri que colaboren en la consecucién de su fin-, de
modo duradero ~si no, la organizacién acabari desapareciendo~ y consiguiendo el fin de la
organizacién —sin el cual aquella colaboracién resulta estéril-.

Pues bien: serd mds eficaz la organizacién que consiga motivar (extrinsecamente) mejor a
sus colaboradores, para que realicen su fin en el mayor grado posible, con el menor coste
posible. Este es el problema de optimizacién tradicional en Economia: la obtencién de la
mayor diferencia posible entre el coste incurrido y el ingreso logrado.

Pero las otras dos motivaciones —y sus correspondientes dimensiones— no son tratadas del
mismo modo en el problema econémico tradicional. Si los agentes econémicos no consiguen
satisfacer su motivacién intrinseca o trascendente, es decir, si no hay ningin grado de reali-
zacién personal en su trabajo ni posibilidad de ser ttiles a los demds, la- organizacién serd
ineficiente, aunque sea eficaz, y no perdurari. Por otro lado, la gente estard dispuesta a
trabajar mas incrementando la eficacia de la empresa—, aunque no se le pague mds, si se
mueve por motivacién intrirseca o trascendente -esto es, por realizacién personal o por
servicio a los demds—: habré gaiado en eficiencia (y en eficacia). Y esto dificilmente figurari
en la funcién objetivo a maximizar.

Finalmente, una organizacién en que todo el mundo actiie egoistamente, sin consideracién
alguna de motivaciones trascendentes, no podrd mantenerse.

La ciencia econémica se maneja bien, como ya sefialamos, con la motivacién extrinseca y,
por tanto, con criterios de eficacia ~de hecho eso es lo que esperamos de una organizacién
econdémica—. Las otras dos son ajenas a su campo y, por ello, afiaden nuevas dimensiones.

Por lo que acabamos de sefialar, las distintas motivaciones de un sujeto estdn interrelacio-
nadas, lo que implica que las tres dimensiones mencionadas guardan también una cierta
relacién —no elemental- entre si. En primer lugar, las motivaciones —al menos las extrinsecas
e intrinsecas— presentan “rendimientos decrecientes”. Asi, cabe pedir mayor esfuerzo a los
trabajadores a cambio de salarios mayores, pero el salario tendré que crecer mas que propor-
cionalmente al esfuerzo solicitado, y tarde o tempranc un mayor salario no incitard ‘un
mayor esfuerzo.

Las motivaciones trascendentes, sin embargo, no presentan rendimientos decrecientes,
sino que pueden ser crecientes. En efecto, el que se mueve por ese tipo de motivaciones estd
aprendiendo a actuar en beneficio de los demds, es decir, por amor, y no existe limite
conocido a lo que una persona puede hacer por esta razén. Ya se ve, por tanto, que la
consideracién de este tipo de motivaciones introduce un cambio radical en la manera de
pensar del economista, a quien resulta ajena la idea de un rendimiento endégeno siempre
creciente. Y es que tratar con hombres conduce a diferencias no despreciables.
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Una segunda conclusién s que una organizacion necesita un nivel minimo de eficacia y
de eficencia para funcionar, es decir, debe satisfacer al menos un minimo de motivaciones
extrinsecas e intrinsecas, porque los sujetos buscan también la satisfaccién de esas motivacio-
nes en su pertenencia a-la organizacién (con otras palabras, no se puede actuar exclusiva-
mente a fuerza de coaccién). ,

Tercero, existe un intercambio o trade off entre eficacia y eficiencia. Una persona muy
motivada por motivos intrinsecos —p.¢j., para autorrealizarse— necesitard poca motivacion
extrinseca —salario— para llevar a cabo su trabajo, y habrd que aumentar éste cuando se
acabe aquélla. .

Todo lo anterior se entiende permaneciendo constante el nivel de consistencia; pero un
aumento de ésta permite mejorar la eficacia y la eficiencia. Y esto es légico si no hay
“rendimientos decrecientes” en la motivacion trascendente. Si conseguimos que un trabaja-
dor se mueva por motivaciones trascedentes —para ayudar a los demds, p.ej.—, hari falta muy
poca motivacién extrinseca o intrinseca para conseguir elevados resultados. El aprendizaje
motivacional ~la capacidad de moverse por motivacién trascedente— “deplaza” la “curva de
rendimiento de las motivaciones extrinsecas e intrinsecas” (si se nos permite ese modo
impropio de expresarnos). Por tanto, con mayor motivacién trascedente una organizacion es
siempre capaz de corregir el rendimiento decreciente de las otras motivaciones. Pero esto
implica que, si las motivaciones trascedentes —e incluso las intrinsecas— no tienen cabida en
la funcién objetivo a maximizar, sus alteraciones provocarin cambios en los efectos de las
otras motivaciones sin causa aparente: la funcién de utilidad experimentara cambios que el
economista no podr4 indentificar, y que tendré que postular desde fuera del modelo, porque
éste es incompleto y omite aquellas motivaciones de orden superior.

Finalmente, la consecucién de un grado determinado de eficacia y de eficiencia exige un
nivel minimo de consistencia en una organizacién. De algtin modo la consistencia es como
la condicién de equilibrio.a largo plazo de la organizacién: si cae por debajo de un minimo,
la supervivencia de la institucién es imposible, a la larga.

LA DINAMICA DE LAS MOTIVACIONES: EL. APRENDIZAJE

Mas importante aiin que la introduccién de nuevos tipos de motivaciones es el proceso
de aprendizaje activo a que se ven sometidas, cuyos efectos resultan cruciales para el modelo.
Y la teoria econémica convencional no puede considerar ese proceso.

Aprender es adquirir conocimientos, habilidades (técnicas) y/o comportamientos y actitu-
des. Los primeros se logran medianté el estudio; los segundos, por una combinacién de
estudio y préctica; los terceros, principalmente mediante la repeticién de actos y por un
proceso de aprendizaje directo de los demds (como por 6smosis). Es este tercer tipo de
aprendizaje el que resulta de mayor interés para nosotros. ‘

El hecho clave es que los agentes econémicos ~todos los agentes econémicos— aprenden
a partir de sus propias conductas (y también a partir de las conductas de los demas), y que
ese aprendizaje tiene efectos importantes no s6lo en sus propias motivaciones, sino también

" en las de los demds, y en las reglas de funcionamiento de las organizaciones. La consistencia
es, precisamente, la capacidad de las nuevas reglas de decisién de mejorar —o al menos no
empeorar— la eficacia y la eficiencia de una accién.
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Un ejemplo nos ayudari a entender esa funcién. Supongamos una empresa en la que la
direccién ordena a los vendedores mentir a los clientes, afirmando que sus productos tienen
unas caracteristicas que de hecho no poseen, afin de incrementar las ventas. Si los compra-
dores son ocasionales, no hay peligro de pérdida futura de ventas por esa mentira: desde el
punto de vista econdmico esta accién no tiene por qué ser inéficaz, ni producir efectos
nocivos a largo plazo. Ahora bien, los propios vendedores verin afectadas sus motivaciones:
primero, porque si la direccidn es capaz de mentir a los clientes para vender mds, es proba-
ble que esté dispuesta a llevar a cabo alguna prictica de dudosa moralidad ante sus trabaja-
dores, por la misma razén. Y segundo, porque les obliga a practicar una conducta no ética
—mentir- porque los intereses de la empresa lo exigen, aunque esto suponga una degrada-
cién moral para ellos. Esta medida ha supuesto una pérdida de consistencia en la organiza-
cién, creando malestar entre los vendedores. Y si se repite en el futuro, o si adquiere una
magnitud importe, puede acabar dando al traste con la oranizacién, o, al menos, reduciendo
su eficacia (porque, si la empresa obliga a sus vendedores a mentir para mejorar sus benefi-
cios, ¢por qué no van a mentir éstos a la empresa, por la misma razén?). Ademds, el propio
sujeto que toma la decision de hacer mentir a los demds ha iniciado un proceso de aprendi-
zaje de la mentira, que hace esa conducta més facil en el futuro; por tanto, el deterioro
moral ‘'se habri acentuado en él mismo. Este proceso es, en definitiva, el que en ética se
lama de adquisicién de virtudes'®. _

El aprendizaje es, pues, la internalizacién de los efectos de la accién en los sujetos y en la
misma organizacién. Lo importante del aprendizaje es que tiene lugar en todas las motivacio-
nes, y que altera esas mismas motivaciones y, por tanto, las reglas de la organizacién, como
ya he sefialado.

De algiin modo, el aprendizaje motivacional altera la condicién ceteris paribus propia del
anilisis econémico convencional. En efecto, esa teoria supone que, p.ej., un aumento del
salario provoca un cambio en la cantidad de horas trabajadas, de acuerdo con los conocidos
efectos renta y sustitucién. Pero ahora nos hallamos ante otros posibles efectos de dicho
aumento de salarios, que se escapan del andlisis convencional, en el que estaban incluidos
en lo que permanece constante. Y no se trata de efectos intrascendentes o de menor impor-
tancia.

Pero, ¢no es posible introducir el aprendizaje dentro de la funcién a maximizar? Asi
actué Arrow en su conocido articulo pionero sobre el papel del learning by doing en los
procesos de crecimiento?. Pero esto es un recurso invilido, porque consiste en postular
aquello que se quiere demostrar. El aprendizaje puede ser predicho —ocurrird—, pero no
anticipado —no sabemos ¢6mo, ni en qué cuantia-, precisamente porque, si se conociese a
priori lo que el aprendizaje proporciona, no haria falta el aprendizaje.

Si analizamos algunos de los caracteres de ese proceso comprenderemos mejor la comple-
jidad que introduce en nuestro andlisis.

— Suele ser acumulativo en sus efectos, pero de forma no sencilla.

— No tiene por qué actuar siempre en la misma direccién, lo que impide introducirlo
mecénicamente en la funcién a maxiiazar a la Arrow. Més horas de trabajo pueden llevarme
al cansancio o al aburrimiento (motivacién intrinseca negativa), a la satisfaccién por la auto-
trealizacién (motivacién intrinseca positiva), a despreocuparme por las necesidades de los

18 Este proceso ha sido excelentemente descrito ya en la antigiiedad ‘por Aristételes, en su Etica a Nicdmaco.
1 K.J. Arrow, “The economic implications of learning by doing”, Review of Economic Studies, 29, 1962.
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demés (motivacién trascendente negativa) o a interesarme més por ellas (motivacién trascen-
dente positiva). Y no hay reglas sencillas que me permitan concluir una cosa u otra.

~— En las motivaciones superiores ~desde luego, en la trascendente-, el aprendizaje exige
mayor energia y esfuerzo interno en la accién. No es, pues, un efecto pasivo de la repeticién
de actos, ni puede introducirse mecanicamente como tal.

— EI aprendizaje en las motivaciones trascendentes exige voluntariedad. Una persona
que toca el piano distraidamente puede adquirir, pese a todo, la habilidad como pianista;
pero una persona que no se esfuerza por ser mejor no lo conseguird, aunque repita una y
otra vez actos Virtuosos,

LA TEORIA ECONOMICA DEL ALTRUISMO

En definitiva, el aprendizaje de la motivacién trascendente excluye la posiblidad de consi-
derar las satisfacciones ajenas como un componente de mi funcién de utilidad, como hacen
los modernos tedricos del altruismo. El intento de introducir la motivacién trascendente en’
la teoria ‘econémica convencional es un ejemplo de c6mo reconocen los estudiosos la impor-
tancia de la pluralidad de motivaciones y, a la vez, de las dificultades con que se encuentran
para manejarse con ellas. Lo que hacen es introducir en la funcién que se optimiza alguna
variable que recoja el consumo, la renta o la utilidad de otra persona, hacia la cual se supone
que se tiene una actitud altruista. Pero esto no pasa de ser una primera aproximacién al
tema, claramente insuficiente?. .

En primer lugar, porque carecemos de informacién —es imosible tenerla— sobre los efectos
de nuestras acciones en los demds, que es lo relevante a efectos de esa motivacién, Y segun-
do, porque lo importante en una conducta altruista es la satisfaccién de los otros en si
misma, no en cuanto afectan a la propia satisfaccién del sujeto que maximiza —porque es el
cambio en la satisfaccién de los otros lo que alterard su conducta y las reglas de funciona-
miento de la organizacién—.

En definitiva, el altruismo convencional en la teoria econémica se plantea como una de
egoismo, que tiene en cuenta el efecto que en mi satisfaccién tienen las satisfacciones de los
demis. Se entiende asi que una conducta supuestamente “altruista” pueda empeorar la
situacién de un grupo —una familia, por ejemplo—, porque genera problemas de incentivos
perversos, del tipo del dilema del samaritano, de modo que, por ejemplo, un miembro de la
familia pueda arruinarse a si mismo para vivir a costa de otros miembros “altruistas” de la
familia?!. No cabe duda de que situaciones de este tipo se dan, pero ne se pueden atribuir
a una conducta altruista, porque el verdadero altruismo tiene en cuenta no sélo los efectos
de mis acciones en mi y de las acciones de los demas en mi, sino los efectos de mis acciones
en los demés de acuerdo con su funcién de utilidad.

La motivacién trascendente no cabe, pues, en la funcién de utiildad, porque se mueve en
otro nivel de explicacién. La estitica de la decisién es meta-tedrica; lo relevante es la dindmi-
ca de la decisién.

? Ejemplos recientes de este intento son G.S. Becker, “A theory of social intetactions”, Journal of Political Economy
82, noviembre 1974, Ibid., A. Treatise on the Family. Cambrigde: Harvard University Press, 1981; R.J. Barro, “Are
government bonds net waelth?”, Journal of Political Economy, 82, noviembre 1974, y R.D. Roberts , “Financing public
goods”, Journal of Political Economy, 95, abril 1987.

2 Cfr. B.D. Bernheim y O. Stark, “Altruism within the family reconsidetred: Do nice guys finish last?”, American
Economic Review, 78, diciembre 1988
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Hemos entrado ya en el terreno de la ética. Y actuar de modo que las satisfacciones ajenas
aumenten la mfa, como postulan los teéricos del “altruismo”, no es una conducta ética, sino,
en todo caso, sentimental. Actuar de modo que mis acciones tengan en cuentan los efectos
de mis acciones en los demds si es una conducta ética. Pero no es formalizable, al menos
como estamos acostumbrados a exigir a nuestra teoria econémica.

UNA EXCURSION A LA CIBERNETICA

Una breve excursién a la cibernética nos ayudara a definir mejor nuestro problema. De
acuerdo con esta disciplina, podemos distinguir diversos tipos de sistemas.

En primer lugar, en los llamados sistemas estables las reglas de decisién del sistema (las
reglas de respuesta a los estimulos) no cambian como consecuencia de la experiencia: no
hay aprendizaje.

En los sistemas homeostéticos, adaptivos simples o ultraestables se produce un proceso
de aprendizaje por prueba y error, que permite cambiar las reglas de decisién segiin la
experiencia adquirida. En estos sistemas se da una capacidad de respuesta al entorno, que
define la eficacia' del sistema, y una capacidad de aprender, que define su eficiencia. Hay,
pues, dos equilibrios: uno, interno o estructural, referido a la capacidad de aprender, otro,
externo, que se refiere a su respuesta al entorno. Y en este tipo de sistemas, el aprendizaje
es siempre positivo: lo que conduce al equilibrio interno lleva también al externo.

Finalmente, en los sistemas libremente adaptables las reglas de decisién cambian por la
experiencia, pero no se puede garantizar que se alcance siempre un equilibrio en todos los
niveles: la experiencia por si misma no garantiza la adopcién de la mejor regla dedecision.
En estos sistemas la evaluacién de las acciones se lleva a cabo mediante las tres dimensiones
antes mencionadas: la eficacia (contribuci6n al equilibrio externo o respuesta al entorno), la
eficiencia (consecucién del equilibrio interho) y la consistencia (segiin contribuya a la futura
convergencia de eficacia y eficiencia y, por tanto, segiin el grado en que contribuya o dificul-
te a la consecucién de mejores resultados externos e internos y, en definitiva, a la continui-
dad de la organizacién).

-Esta clasificacién es importante porque el concepto de homo oeconomicus implicito (e
incluso explicito) en el paradigma neocldsico supone que el hombre es un sistema homeosti-
tico,en que hay una relacién constante entre estimulo y respuesta, y una mano invisible
consigue que el aprendizaje sea siempre positivo.

Pero el hombre no es, de hecho, un sistema homeostitico, sino libremente adaptable.
Todos tenemos experiencia de aprendizajes positivos y negativos (matrimonios inseguros al
principio que luego se consolidan, y otros que acaban mal; drogadictos que entran en el
camino sin retorno de la adiccién, etc.). En definitiva, el hombre ~también el homo oecono-
micus— tiene necesidades hoy, es consciente de que volverd a tenerlas en el futuro, y es
consciente también de que hay otras necesidades que siente hoy y que sentiri en el futuro,
y que no puede sacrificar éstas a la satisfaccion de las primeras, por imperiosas que sean. Y
busca un equilibrio entre todo ello, juzgando sus decisiones con tres criterios: la satisfaccién
de la necesidad de hoy (eficacia), la adquisicién de hébitos operativos que le permitan
satisfacer mejor esa necesidad en el futuro (eficiencia), y la contribucién a la creacién de
habitos morales que le ayuden a satisfacer todas sus necesidades en el futuro, es decir, que
le afiancen en la realizacién de sus fines (o sea, que no habri aprendizaje negativo en el

futuro).
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EcoNoMia Y ETicA

En las paginas anteriores hemos hecho una excursién a la antropologia —que nos explica
qué es el hombre y cémo actiia— y a la ética —c6mo deberia actuar, no de acuerdo con
criterios mds o menos arbitrarios, sino segin su naturaleza-. La®economia convencional
supone que el nivel moral del hombre es constante, que no hay en él aprendizaje en el
sentido mencionado antes; que es un sistema ultraestable, en que sélo cuentan la motivacién
extrinseca (eficacia) y, a lo mds, la intrinseca (eficiencia).

Pero con ello olvida la existencia de otras dimensiones en el hombre, que, adem4s, como
ya sefialamos, no pueden introducirse de modo arbitrario en la funcién de utilidad, como
componentes de un proceso de maximizacién uinico de una variable objetivo llamada utili-
dad, preferencias, ofelimidad, etc., ni tampoco como parte de las restricciones que debe
cumplir el modelo. En definitiva, necesitamos una teoria general de la accién humana, de la
que la accién econémica serd un componente, pero un compenente homogéneo.

La maximizacién de una funcién de utilidad (o de beneficios, etc.) mide bien la eficacia
de Ia accién (como diferencia entre los costes o sacrificios incutridos y el resultado o ingreso
alcanzado). Pero queda fuera de este proceso la eficiencia, la medida del valor de la accién
para el sujeto mismo, lo que él estd dispuesto a dar o hacer para llevar a cabo la accién, para
adaptarse a lo que la organizacién requiere. Y queda fuera también el tercer nivel, Ia consis-
tencia: los efectos del proceso de aprendizaje motivacional.

Pero, desde luego, omitir el plano ético, suponiendo que es invariante, que no hay apren-
dizaje (el sistema es estable), o que hay aprendizaje y es siempre positivo (el sistema es
homeostitico). Pero con ello pierdo el control del resultado, porque los efectos finales para
la organizacién ~y para el sujeto, y para los demds sujetos— serin imprevisibles: cuando se
desarrolle el proceso dindmico de aprendizaje y adaptacién, el sistema (que es libremente
adaptable) experimentard cambios no predecibles. Cambios que el economista intuye, pero
que se muestra incapaz de manejar. A lo mds es capaz de introducitlos ex6genamente, como
el aprendizaje (Arrow) o el “altruismo” (Becker, Barro). Lo que aqui hemos ofrecido es un
esbozo de la teoria general que consideraria esos intentos como casos muy particulares,
aunque, eso si, sacrificando una parte no pequefia de la elegancia y la formalizacién a que
nos tiene acostumbrados buena parte de la teoria vigente.

La economia no debe omitir la consideracién del excedente o beneficio, o de la utilidad,
porque su objetivo es la eficacia, que se mide por la diferencia entre los recursos empleados
y los resutaldos obtenidos®. Pero no debe olvidar que con ello estd limitando su campo de
accién. Y la superacién de esa limitacién corresponde a otra disciplina, la ética.

La ética es, en efecto, Ia condicién de equilibrio de la economia®. Como ya hemos indica-
do, podemos desarrollar una economia que prescinda de la ética, al coste de dejar a oscuras
su dindmica. Es verdad que la economia neoclisica ha elaborado su propia dindmica, pero
ésta se limita a describir un proceso temporal dentro de un sistema estable, sin aprendizaje

% Conviene subrayar esto, porque si no hay eficacia —si la empresa no obtiene un beneficio o el sujeto no mejora su
utilide— la actividad no se llevard a cabo (salvo que se trate de una Administracién publica o de un ente sin fines de
lucro, cuyo objetivo no es la eficacia). . .

? He desarrollado este tema, entre otros trabajos, en A. Argandoiia, “Necesidad y ‘rentabilidad’ de la ética en los
negocios”, Boletin del Circulo de Empresarios, 50, segundo trimestre 1990; “Business ethics, key to corporate success”,
presentando al coloquio REdiscovering Ethics: The Challenge of the Nineties, Estocolmo, mayo 1990; “Relaciones
entre economia y ética”, Documento de investigacién IESE, 166, abril 1989, etc.
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ni cambio de reglas, o, a lo mds homeostatico, con aprendizaje unidireccional. Cuando
tenemos en cuenta ese aprendizaje y sus consiguientes efectos en la motivacién de los agentes
econdémicos y, consiguientemente, en las organizaciones humanas, la economia dindmica
refleja. muy pobremente el desarrollo de la realidad®.

La ética es la ciencia que contiene las claves de ese desarrollo. Pero no puede tratarse de
una ética “inventada”, basada en supuestos obtenidos por encuesta sociolégica o postulados
desde fuera del sistema. En las pdginas anterioes he intentado mostrar que las reglas de Ia
consisencia —del aprendizaje moral- del modelo no son arbitrarias, sino derivadas estricta-
mente de una concepcién antropolégica del hombre y de sus motivaciones. Continuar en
esas lineas me parece una buena manera de actuar.

Ello supone dejar a la economia en situacién de dependencia respecto a la ética. De:
hecho, donde ésta acaba, empiezan los supuestos de la ciencia econémica. En el futuro,
pues, si queremos trabajar en una economia més fecunda, mds amplia y més til que la
actualmente en vigor, debemos hacer un doble esfuezo: acudir a la ética y a la antropologia
en busca de los fundamentos en nuestra disciplina, y hacer un esfuezo para cambiar nuestra
metodologia, poniéndola al servicio de una verdadera teoria de la accién humana. :

24 Hay otros intentos de desarrollo en esta linea, dentro de lo que se ha dado en Hamar la nueva economia institucio-
nal; cfr.: RN. Langlois, ed., Economics as a process, op. cit.; RR. Nelson y S.G. Winter, An Evolutionary Theory of
Economic Change, Cambridge: Harvard University Press, 1982; A. Schotter, The Economic Theory of Social Institu-
tions, New York: Cambridge University Press, 1981, etc. No obstante, me parece que estos autores han dado sélo un
primer paso, sefialando la importancia- de las instituciones en la evolucién econdmica, pero sini ir a sus fundamentos
altimos.
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