NECESIDADES Y COMODIDADES!

Tibor Scitovsky

Hemos dado un primer paso para cerrar la brecha que separa el enfoque del psicdlogo del enfoque del
economista al examinar las satisfacciones humanas y sus fuentes tal como las ven los psicélogos; y al tratar
de decidir donde, cuando y cdmo entran en el cuadro las ramificaciones econdmicas. Ahora invertiremos el
procedimiento, partiendo de la clasificacidon de los bienes y servicios econdmicos que hace el economista y
relacionandola con las categorias del psicélogo.

Los economistas consideran la satisfaccion del consumidor como la meta de toda actividad
economica. Miden la eficiencia econdmica por el éxito de la economia en la satisfaccion de los deseos de
los consumidores, el progreso econdmico por los niveles de satisfaccion de los consumidores cada vez mas
altos que posibilita el progreso. Al obrar asi, los economistas suponen tacitamente que los deseos de los
consumidores permanecen inmutables, de modo que la actuaciéon econémica se mide en una escala de
aspiraciones constantes, o bien, si el mayor nivel de realizacidn eleva las aspiraciones, que tal elevacion no
disminuira la satisfaccion del consumidor por lo que ya ha logrado. Sdlo recientemente se han expresado
algunas dudas acerca de la validez de estos supuestos.

BIENES DE PRIMERA NECESIDAD Y LUJOS

La misma diversidad de bienes y servicios que nos rodea exige su clasificacion en alguna forma. La
clasificacion mas simple los divide en bienes de primera necesidad y lujos. La divisién parece combinar
una definicidon econdmica rigurosa con una distincion psicoldgica importante. Los economistas definen los
bienes de primera necesidad como los bienes y servicios cuya demanda no aumenta al elevarse el ingreso
del consumidor, o aumenta en menor proporcion que el ingreso. Los lujos son todos los bienes y servicios
cuya demanda aumenta en la misma proporcion o en proporcidon mayor que el ingreso. Dicho en el lenguaje
del economista, la elasticidad-ingreso de la demanda es menor que uno en el caso de los bienes de primera
necesidad (es ineldstica), y es igual a uno o mayor en el caso de los lujos (es elastica).

1 Texto procedente del libro de T. Scitovsky, (1986): Frustraciones de la riqueza. México, FCE, capitulo IV, pp. 121-147.
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La distincidon anterior perece corresponder a la distincion que establece el psicélogo entre las
necesidades bioldgicas y todas las demas. Los bienes de primera necesidad satisfacen las funciones
bioldgicas del hombre; por esta razén, su demanda es urgente al principio, pero se satura rapidamente.
La categoria de los lujos capta todo lo demas. Los bienes de primera necesidad satisfacen las funciones
bioldgicas del hombre; por esta razéon, su demanda es urgente al principio, pero se satura rapidamente. La
categoria de los lujos capta todo lo demas. Hay también una diferencia jerarquica entre las dos categorias.
La mayoria de nosotros sentimos que los bienes de primera necesidad tienen, o deberian tener, prioridad
sobre los lujos, y que el deseo de lujos sdélo debe atenderse cuando se hayan adquirido los bienes de primera
necesidad. Antes se trazaba la linea divisoria entre los pobres y los menos pobres de acuerdo con el hecho
de que una persona tuviera o no posesiones por encima de los bienes de primera necesidad. El auxilio a los
pobres sdlo proveia bienes de primera necesidad, o el dinero apenas suficiente para comprarlos.

Desafortunadamente, la distinciéon no es tan clara como parece a primera vista. Por ejemplo, la
demanda de cigarrillos de un fumador no es menos inelastica que su demanda de alimentos; por lo tanto,
éson los cigarrillos bienes de primera necesidad? Tampoco hay normas biolégicas para establecer el minimo
necesario de ropa, vivienda, calefaccion, iluminacién, instalaciones de cocina y de bafio. La posesion de
un retrete y un cuarto de bafio en el edificio en que se vive ha llegado a considerarse un bien de primera
necesidad en Estados Unidos, aun por parte de los pobres y de quienes proveen y administran el auxilio
para los pobres. En cambio, esta necesidad norteamericana es todavia un lujo inalcanzable para muchos
millones, aun miles de millones, de los habitantes del mundo.

Por lo tanto, la linea divisoria entre los bienes de primera necesidad y los lujos no resulta ser objetiva
e inmutable, sino determinada socialmente y siempre cambiante, trazada de modo muy diferente en
sociedades distintas, por personas diferentes y en épocas distintas por las mismas personas. No podemos
separar inequivocamente los bienes seglin sea su demanda elastica o inelastica. La demanda del mismo
bien puede ser nula, puede estar aumentando mas o menos que proporcionalmente con él ingreso, aun
puede haber alcanzado un nivel estable de saciedad completa, dependiendo del nivel de vida de una
persona o del nivel del desarrollo econdmico de una sociedad. Eso disminuye grandemente la utilidad de
las categorias mencionadas y también plantea algunas dudas acerca de nuestra capacidad para pronosticar
la tendencia de un bien lujoso a convertirse en un bien de primera necesidad. Tales dudas nos llevan a
considerar otra clasificacion de los bienes, poco conocida, que aparentemente es muy diferente de la que
hemos examinado pero se relaciona con ella porque una de sus categorias resulta ser una especie de
generalizacion del concepto de los bienes de primera necesidad.

PRODUCTOS DEFENSIVOS Y CREATIVOS

"Convendra distinguir dos grandes clases de objetos de consumo: por una parte, los productos destinados
a impedir o remediar los dolores, los dafios o las perturbaciones, y por otra los productos destinados
a proveer alguna satisfaccion positiva. Podemos hablar convenientemente de productos defensivos y
productos creativos... El mismo producto sirve a menudo a los propdsitos de ambas clases. Los alimentos,
por ejemplo, se necesitan para protegernos contra el hambre, la debilidad y en Ultima instancia la muerte
por inanicion, pero al mismo tiempo hay diversas clases de alimentos destinados a dar al consumidor
una satisfaccidn positiva. Esta dualidad no invalida la distincién... No puede trazarse con facilidad la linea
divisoria entre los productos que impiden el dolor y los que promueven el placer fisico, porque es algo
caracteristico de toda necesidad fisica, que provoca malestar mientras no se satisface, causar un placer
fisico positivo en cuanto esta en proceso de satisfaccion. Todos hemos oido hablar del hombre que tenia
una sed que no cambiaria por diez délares. El placer derivado simplemente de la eliminaciéon del malestar
no puede considerarse como el elemento que lo convierte en un producto creativo. Sin embargo, a menudo
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se puede obtener, mediante una adaptacion o elaboracién adecuada del producto, mucho mas placer que el
generado por la mera satisfaccién de la necesidad. Entonces se volvera creativo el producto". 2

Las categorias descritas en la cita anterior fueron propuestas hace medio siglo por Sir Ralph Hawtrey,
uno de los economistas mas distinguidos de la época. Tales categorias se aproximan a los conceptos del
psicdélogo, a los que se adelantaron en varios decenios; y son casi idénticas a nuestra distincién simplificada
entre la comodidad y la estimulacion.? La Unica diferencia es que Hawtrey se ocupa de los productos y
yo de las formas de la satisfaccidon; y es preferible quedamos con estas Ultimas, porque lo que parecia
la excepcion a Hawtrey es probablemente la regla: la mayoria de los productos no son sdélo defensivos o
soOlo creativos, sino que brindan a la vez comodidad y estimulo. Por lo tanto, la distincion se vuelve mas
clara y facil con las satisfacciones que con los productos. Encontraremos muy Uutil la distincién, pero dado
que la han conocido los economistas durante casi dos generaciones, se nos ocurre naturalmente este
interrogante: si es realmente tan Util, épor qué no se ha aprovechado en todo este tiempo?

Es probable que ello se deba al hecho de que los economistas no podian utilizar la distincién ni
sentian necesidad de ella. Su concepto central, la satisfaccion del consumidor, no distingue entre evitar el
dolor y la busqueda del placer, y cuando se infieren las preferencias del consumidor de su comportamiento
en el mercado, no podemos saber si escogié para reducir el dolor o para incrementar el placer. Vimos
este problema en nuestra discusion del trabajo, donde encontramos muchas pruebas de la existencia de
grandes diferencias en la satisfaccion marginal que brinda el trabajo a diversas personas, pero tuvimos
dificultades para probar que habia diferencias de signo, porque algunas personas obtienen una satisfaccion
marginal negativa y otras obtienen una satisfaccién marginal positiva de su trabajo. Pero sobre la base de
la intuicion, el hombre ha establecido la distincion desde tiempo inmemorial, y la neurofisiologia confirméd
su realidad objetiva cuando identificé centros separados del dolor y del placer en el cerebro.

Asi pues, la distincién es valida, aunque los economistas se las hayan arreglado muy bien sin ella
durante todo este tiempo. Pero el progreso econdmico ha creado ahora una situacion nueva. Mientras hubo
mucho margen para evitar el dolor y buscar el placer al mismo tiempo, no resultaba muy interesante saber
cudl de las dos cosas era nuestra fuente principal de satisfaccion, lo que buscabamos con mayor energia o
mayor éxito. Apenas ahora se ha vuelto interesante e importante la distinciéon en cuestién, cuando se ha
presentado la saciedad de una de estas sensaciones, por lo menos en algunos paises.

Parece obvio que evitar el dolor es un deseo que se sacia, y esto corresponde también al descubrimiento
del neurofisidlogo en el sentido de que el dolor es causado por el estimulo del centro de dolor que se
encuentra en el cerebro y cesa cuando se extingue el estimulo. En cambio, el deseo de placer parece
insaciable; esto se confirma por la persistencia incansable con que los animales de laboratorio tratan
de estimular los centros de placer primarios de su cerebro. Esta diferencia entre los deseos saciables e
insaciables adquiere importancia practica a medida que el progreso técnico, quimico, médico y econdémico
hace posible el evitar el dolor.

En algunos paises afortunados se ha eliminado ya el malestar del hambre para la casi totalidad
de la poblacion, y lo mismo puede afirmarse del dolor de la exposicion al frio, y quizad también de otros
dolores. ¢Podremos generalizar desde aqui hasta todas las formas del dolor; y de la alimentacion y el
abrigo a todos los productos defensivos? El deseo de evitar el hambre y el frio es claramente saciable, y lo
mismo ocurre con la demanda de los productos defensivos, o con los aspectos defensivos de los productos
que satisfacen estos deseos. éNo se seguira de aqui que el evitar el dolor es un deseo saciable y que, a
medida que estos deseos se aproximan a la saciedad, debera volverse también saciable la demanda de los

2 R. G. Hawtrey, The Economic Problem (Londres: Longmans & Green, 1925), pp. 189, 192.
3 El problema principal planteado por esta simplificacion fue afrontado también por Hawtrey, quien establecié una distincidn clara
y cuidadosa entre el consumo creativo y "la mera defensa contra el aburrimiento".
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consumidores en relacion con los productos que satisfacen tales deseos, es decir, ineldstica con respecto
al ingreso hasta aproximarse finalmente a un limite superior? En otras palabras, ¢podremos concluir que
todos los productos defensivos o comodidades se asemejan a los productos de primera necesidad, o son
cosas que se convertiran en bienes de primera necesidad a medida que la riqueza creciente los vuelve mas
accesibles?

Es posible que el propio Hawtrey haya llegado a la misma conclusion. Parece haber introducido la
distincidon entre los productos defensivos y los productos creativos porque creia que la sociedad que lo
rodeaba gastaba demasiado en los primeros y muy poco en los segundos. Propuso dos razones para esta
creencia. La primera se relacionaba con las exterioridades. "La proteccion que brinda la ropa es exclusiva
de quienes la usan. Pero cuando los individuos no se satisfacen sélo con cubrirse y se proveen de ropas
finas, agradables a la vista, el disfrute es compartido por todos los quienes los ven."* También ofrecid
otros ejemplos para ilustrar el mismo punto. Esto no es accidental, sino una caracteristica intrinseca de
los productos creativos o estimulantes. Yo también mencioné una observacion que refuerza la de Hawtrey,
la tendencia de muchos productos defensivos a contribuir a la contaminaciéon e imponer, asi una carga al
publico general. Esto significa que productos creativos son mas valiosos y los productos defensivos son
menos valiosos para la sociedad en relacién con su utilidad para el individuo que asume una actitud egoista
y olvida también el impacto de las actitudes egoistas de otros individuos sobre él mismo.

La segunda razon de la creencia de Hawtrey es una que aqui discutimos:

"Es posible que un hombre rico haga grandes gastos sin ningln propdsito visible, fuera de
obtener el minimo de incomodidad y el maximo de ocio... Pero el conjunto no genera ningun
bien positivo; sélo lo lleva al punto cero, en el que padece un dafio inevitable. Ha escardado su
jardin y sin embargo todavia debe decidir lo que sembrara en él antes de que pueda decir que
ha dedicado su vida a algo util."s

El consumo defensivo no puede hacer mas que prevenir el dafio; por lo tanto, parece implicar Hawtrey,
la gente no debiera gastar tanto dinero en él.

El consejo de Hawtrey es bueno si su premisa es correcta. éPero es verdad qué nuestra necesidad de
todos los productos defensivos o comodidades es estrictamente limitada y saciable? Antes de aceptar una
generalizacion tan amplia, examinémosla con mayor cuidado, tomando algunas de las formas principales
de la comodidad una por una.

ALGUNAS DE LAS COMODIDADES

¢Es limitada la necesidad de comodidades y es saciable la demanda de los-bienes que las proveen? Estas
son las cuestiones que debemos investigar en detalle, y convendra que afrontemos desde luego una
dificultad. Conceptualmente, puede distinguirse sin dificultad entre la demanda de un producto defensivo y
el deseo del consumidor de evitar el dolor que la motiva, pero resulta dificil observar o medir por separado
estos elementos. Podemos observar la demanda de una persona en el mercado y los cambios de tal
demanda; sélo podemos inferir la presencia del dolor y el deseo de evitarlo a partir del comportamiento
que motiva; y muy a menudo la demanda de mercado es el tnico comportamiento que motiva. Cuando asi
ocurre, resulta insuperable la dificultad de la determinacion de la intensidad del dolor de otro modo que
no sea por la urgencia de la demanda del antidoto. Sin embargo, a veces podemos distinguir entre los dos
elementos por la existencia de acciones opuestas, o de varias acciones motivadas por el mismo deseo, o
de acciones diferentes de personas distintas motivadas por el mismo deseo.

4 R. G. Hawtrey, "The Need for Faith" (discurso presidencial ante la Saciedad Econdmica Real), Economic Journal, 56 (1946), p.
361.
5 Hawtrey, The Economic Problem, p. 191
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Para principiar con el caso mas sencillo, sefialemos el hecho bien establecido de que la demanda de
casi todos los bienes de primera necesidad, definidos en sentido estricto, es saciable® en el sentido de que
tiene una elasticidad- ingreso baja y, presumiblemente, un limite superior. Siempre podremos inferir de
aqui que son también saciables las necesidades bioldgicas satisfechas por estos bienes. El deseo de evitar
el dolor fisico cesa cuando el dolor cesa; y el dolor cesa cuando se satisface la necesidad determinada por
causas bioldgicas.

Muy similares a las comodidades que alivian el dolor fisico son las que alivian la fatiga, eliminan la
molestia, o ahorran tiempo. Como dice Hawtrey, "una clase especial de producto defensivo es la clase
de gasto que trata de proveer ocio... El ocio, como el dinero, es una forma de poder, algo que la gente
busca sin que tenga necesariamente una idea clara del uso que le quiere dar. El hecho de evitar alglin
compromiso de nuestro tiempo parece ser una ganancia clara";” y la mayoria de la gente consideraria del
mismo modo el ahorro de esfuerzo, molestias y habilidades. Una gran parte de la produccion de bienes
y servicios de nuestra economia esta disefiada para ahorrar algo de tiempo, la energia, la atencion y la
habilidad requeridos por la rutina de la vida diaria, y parece correcto clasificar como comodidad el resultado
del consumo de esta produccion. Queremos saber si el deseo de tal comodidad por parte del hombre es
también limitado y saciable.

Cada uno de nosotros tiene cerca de dieciséis horas de vigilia al dia, dispone de cierto fondo de
energia y atencién y puede ejercitar diversas habilidades. El trabajo, la vida rutinaria y el disfrute de la
vida constituyen los usos de esta dotacidén de recursos. El ahorro de tiempo y energia en todos los usos,
menos uno, es racional y aumenta nuestra satisfaccion si el tiempo y la energia asi ahorrados pueden
aprovecharse mejor en ese uso, y sélo en tal caso. Si esta limitada nuestra capacidad para hacer eso,
estarad igualmente limitada nuestra necesidad de comodidad derivada del ahorro de tiempo y energia
en todos los demas usos. Esto puede crear una incertidumbre, como ocurre casi seguramente ahora en
Estados Unidos, donde se reconoce cada vez mas, como un grave problema social, el hecho de que el
individuo tipico no hace suficiente ejercicio y no sabe qué hacer con su tiempo ocioso. Podemos concluir
tentativamente en este punto que la necesidad de esta fuente de comodidad es también saciable.

¢Qué decir de la angustia y la fatiga mental? En su mayor parte el dolor mental es causado por la
expectativa y el temor de dolor fisico futuro, y dado que las incertidumbres del futuro pueden eliminarse o
asegurarse por completo raras veces, seria de esperar que no fuese completamente saciable esta categoria
de comodidades. En efecto, hay personas ansiosas que no pueden tranquilizarse con ninguna clase de
seguridad y proteccion y que tienen una urgencia ilimitada e insaciable de tranquilidad. Pero generalmente,
se considera enfermas y excepcionales a esas personas. La sociedad desarrolla de ordinario un patrén
de lo que se considera salvaguardias normales contra la incertidumbre y estima razonable el deseo de
salvaguardias mucho mayores y mejores. Por supuesto, estas pautas sociales por lo general pueden
cambiar con el tiempo, pero habitualmente existe en todo momento una norma dada, aunque se defina en
forma vaga. Tal norma establece un limite a la demanda razonable de alivio del dolor de cabeza.

Un ejemplo sencillo es el de la seguridad financiera, la tranquilidad de que nuestras necesidades futuras,
bioldgicas y de otra indole, continuaran satisfaciéndose hasta el grado en que estamos acostumbrados. El
ahorro es el bien econémico que provee esta comodidad. Por supuesto hay algunos miserables, personas
poco razonables cuya demanda de seguridad financiera es insaciable, pero hay muchas pruebas en el
sentido de que la demanda de seguridad contra las contingencias futuras de la mayor parte de la gente

6 Hay una posible excepcidén. Sostendré mas adelante que el consumo de posicion, o sea el comportamiento que busca el
establecimiento de una posicidén dentro del grupo, es una necesidad bioldgica, necesaria para la supervivencia en el hombre y en
las especies relacionadas. Es posible que la demanda de tal consumo sea insaciable.

7 Hawtrey, The Economic Problem, p. 191.
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no solo es saciable sino de una prioridad muy baja. Mas adelante citaremos algunas de estas pruebas. Por
ahora, supongamos que la demanda de la comodidad del ahorro es también saciable.

LA COMODIDAD DE PERTENECER A UN GRUPO

Hasta cierto punto, la comodidad de pertenecer a un grupo es una necesidad bioldgica en un sentido
muy real y literal. EIl hombre como individuo no puede vivir en el aislamiento; debe defenderse por la
accion concertada de un grupo organizado. Por lo tanto, la supervivencia del individuo depende de que
sea aceptado como miembro del grupo, y debe comportarse en una forma que asegure su aceptacion
y afirme su calidad de miembro. En las especies que deben vivir en grupos, tal comportamiento no es
menos necesario que la obtencidn de alimentos para supervivencia fisica. La necesidad de pertenecer a un
grupo se manifiesta en muchas sociedades animales, y su naturaleza y urgencia son muy evidentes en los
jovenes, quienes se sienten menos seguros en su aceptacion por el grupo.?

Los jovenes de estas especies -y el hombre es sblo una de ellas- sienten grandemente perturbados
y agitados cuando se ven solos o0 excluidos de las actividades del grupo; dedican gran parte de su tiempo
a imitar las acciones de sus iguales y de los adultos, y su comportamiento de imitacidon esta claramente
destinado a obtener y conservar la aceptacion y la calidad de miembro del grupo. La mayor parte de
nosotros estamos conscientes del vigor de este impulso en los hijos, aunque estamos mucho menos
conscientes de su existencia en nosotros mismos. Pero el poder del precedente, de la costumbre, la
moda, los movimientos de masas, testimonian la gran fuerza que tiene en el hombre el deseo de imitar y
conformarse al comportamiento del grupo al que pertenece o desea pertenecer.

Mi interés por el comportamiento imitativo se limita al consumo de posicion social, la parte de las
compras del consumidor motivadas por el deseo de obtener y afirmar su calidad de miembro en la sociedad
que lo rodea. A menudo se critica el deseo de "vivir como los vecinos" y se cuestiona su racionalidad.
Esto es absurdo y desafortunado. La busqueda de posicidn, el deseo de pertenecer, la afirmacion y la
consolidacion de nuestra calidad de miembro del grupo es un impulso muy arraigado y natural, cuyo
origen y universalidad van mas alld del hombre y se explican por el mas basico de los impulsos, el deseo
de sobrevivir. Por otra parte, la posicion puede buscarse en muchas formas diferentes, algunas mejores,
otras peores en cuanto a su utilidad para el conjunto de la sociedad. En consecuencia, tiene sentido que
aprobemos algunas formas de la busqueda de posicién y reprobemos otras. Pero debemos abstenernos de
condenar toda busqueda y todo consumo de posicion social.

La fuerza del deseo de posicidn social en el hombre se manifiesta sobre todo en su gran preocupacion
por la pobreza. Creemos que la pobreza es la carencia de medios para adquirir todos los bienes de primera
necesidad bioldgica. Pero el ingreso real minimo, mas alla del cual se considera pobre a una persona -ella
misma se considera pobre y tiene derecho a la ayuda publica- difiere grandemente en épocas y lugares
distintos; y varia entre paises diferentes, a medida que varian los niveles de vida de tales paises. En el
cuadro 5, el indice del nivel de vida que aparece en la primera columna muestra una diferencia de mas
de treinta veces entre el pais mas pobre y el pais mas rico de los anotados; las normas de la pobreza,
que aparecen en la segunda columna, muestran diferencias mayores aun. Si la norma de la pobreza de
Egipto es un verdadero minimo de supervivencia, la norma de la pobreza de Suiza o de Estados Unidos,
que es mucho mas alta, no puede ser ese minimo. Debe ser algo completamente diferente. Es cierto que la
esperanza de vida de los egipcios es mucho menor que la de los suizos o los norteamericanos, de modo que
también su minimo de supervivencia psicolégica debera definirse menos estrictamente, pero esto no puede
explicar sino una parte pequefia de la diferencia de mas de treinta veces que se observa en sus normas de

8 El estudio de tal comportamiento en las sociedades animales es muy reciente pero es muy importante; véase M. R. A. Chance
y C. 1. Jolly, Social Groups of Monkeys, Apes and Men (Londres: Jonathan Cape, 1970).
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pobreza. La mayor parte de la diferencia puede explicarse por el hecho de que, en los paises avanzados, la
norma de la pobreza ha dejado de reflejar desde hace mucho tiempo un minimo fisiolégico necesario para
la supervivencia y se ha convertido en una "norma social de decencia minima", el estilo de vida que una
sociedad particular considera la calificaciéon minima para la aceptacidn. La explicacién se confirma por la
costumbre, observable en muchos paises, de revisar sistematicamente hacia arriba la norma de la pobreza
en respuesta a los incrementos del nivel de vida de la poblacién.® Por arbitrario o aun frivolo que sea el
estilo de vida con el que se identifica una sociedad, la capacidad para adoptar ese estilo de vida es, para el
miembro individual o potencial de esa sociedad, una condicidn necesaria de su aceptacion como miembro.
Si tal aceptacion es, a su vez, una condicidon necesaria para su supervivencia, podremos considerarla como
una parte del consumo de posicion social, que elimina el estigma de la pobreza, una necesidad bioldgica.
El deseo de participacion y la demanda de los bienes que satisfacen este son claramente saciables, por lo
menos a corto plazo, y la norma de la pobreza expresa su costo en términos monetarios.

CUADRO 5. PRODUCTO INTERNO BRUTO PER CAPITA Y NORMA DE POBREZA (EXCLUIDA
LA RENTA), PAISES SELECCIONADOS EN ANOS SELECCIONADOS

PIB per capita | Norma de la pobreza de una
(dolares) persona como porcentaje del
PIB per capita
Estados Unidos (1965) 3240 25.8?
Canada (1965) 2265 30.3
Finlandia (1967) 2156 23.3°
Reino Unido (1963) 2070 24.4
Japdn (1964) 1801 24.1
Singapur(1958) 1626 22.4
Ceilan (1963) 1395 32.8
Suiza (1966) 1321 25.4
Dinamarca (1965) 717 30.3
Francia (1965) 639 24.3
Alemania Occidental (1962) 435 14.0
Irlanda (1962) 257 6.1
Hong Kong (1958) 136 18.5
Egipto (1953) 92 21.0

@ Las normas de asistencia general del Condado de Santa Clara, Caif.
b Las norma de asistencia general de la Provincia de Ontario.

Fuente: Taita Koji, "Consumer Preferences, Poverty Normas and Extent of Poverty", Quarterly Journal
of Economics and Business (julio de 1969), cuadro 1, pagina 37

La situacion es mas compleja a largo plazo. En una economia progresista, donde se esta elevando
el nivel medio, es probable que se eleve también la norma de la pobreza, lo que elevara claramente el
costo de la calidad de miembro de la sociedad para cada generacion sucesiva. No es tan clara la situacion
de los viejos que no han sido pobres en el pasado y cuyo nivel de vida no ha bajado, pero quienes se ven
superados por la creciente norma de la pobreza, empujados a la pobreza por decirlo asi, sin culpa alguna
de su parte y sin cambio alguno en su estilo de vida. Es probable que muchos de ellos no se vean afectados,

2 M. Moss, "Consumption: A Report on Contemporary Issues", W. B. Sheldon y W. E. Moore (comps.), Indicators of Social Change.
Concepts and Measurements, (Nueva York: Russell Sage Foundation, 1968, pp. 456-462).
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que permanezcan seguros de su aceptacidn por la sociedad, complacidos con su capacidad para mantener
inalterado un estilo de vida al que se acostumbraron y encontraron satisfactorio en su juventud, de modo
que no les interesan los estilos ni las normas de la nueva generacién. Por otra parte, habrd también
quienes, al presenciar la elevacion de los niveles de otras personas, se resienten por quedarse atras. Por lo
tanto, su deseo constante de respetabilidad debe traducirse en un gasto siempre creciente en los simbolos
de la respetabilidad.

No conocemos la importancia relativa de estos dos grupos, pero es muy grande el nUmero total de los
afectados. Casi el 10 por ciento de la poblacién de Estados Unidos es vieja -sesenta y cinco afios o mas-, y
alin mas son viejos si incluimos en nuestra definicidon a todos los miembros de familias encabezadas por los
viejos; el 47 por ciento de los viejos son pobres, mientras que sélo el 17 por ciento del resto de la poblacion
son pobres.1° Esta incidencia excesiva de la pobreza entre los viejos se debe en parte a la inflacidn, en parte
a la imprudencia, en parte a la subestimacion de la esperanza de vida por los propios interesados. Pero en
gran parte puede explicarse por la elevacion secular de la norma de la pobreza.

Porque si todos, a la edad de treinta y tres afios, trataran de adoptar para el resto de su vida un
nivel de vida fijo, ahorrando lo suficiente para su ancianidad mientras estan activos y contentédndose con el
nivel mas alto que pudieran mantener constante hasta su muerte, se produciria la misma disparidad en la
incidencia de la pobreza que tenemos ahora entre los jévenes y los viejos. Los viejos habrian decidido sobre
su nivel de vida con treinta y siete afos de anticipacion (suponiendo una edad media de setenta afios); el
aumento del nivel de vida, y presumiblemente también el de la norma de pobreza, llega aproximadamente
a 94 por ciento durante ese periodo, y dada la forma de la distribucion del ingreso de Estados Unidos, la
elevacion de la norma de la pobreza basta para elevar de 17 a 47 por ciento el porcentaje de las personas
que se encuentran por debajo de ella.*!

Es claro que la edad de treinta y tres afios es demasiado joven para decidir sobre nuestro nivel de
vida por el resto de nuestros dias, y que nuestro ingreso sera demasiado bajo para tal determinacion. Los
habitos y los niveles de consumo de la mayoria de los individuos se vuelven probablemente rigidos sélo
cuando cursan el quinto decenio de su vida, o aun mas tarde. Por lo tanto, esta explicacion es insuficiente
para aclarar la incidencia de la pobreza entre los viejos, que en Estados Unidos es casi tres veces mayor
que entre los jovenes. Aun asi, es probable que este factor explique la mitad o mas de la incidencia
excesiva de la pobreza entre los ancianos, mientras que el resto se explicara por la inflacién y el derroche
que se genera cuando la gente se rinde a la presion de vivir a un nivel considerado por la sociedad como
un minimo de decencia.

Hasta aqui me he ocupado sélo de la parte del consumo de posicion social que asegura la aceptacion
en el conjunto de la sociedad. Sin embargo, el deseo de posicidon social de muchas personas va mucho
mas allad. Estas personas desean un lugar dentro de la sociedad y buscan la aceptacidén o la distincion
dentro de cierta clase social o dentro de un grupo mas reducido de colegas o de vecinos. La demanda de
la comodidad que esto requiere puede ser saciable o no, de acuerdo con la forma en que se busque. Es
saciable cuando los individuos buscan el reconocimiento de la excelencia en su empleo o profesidn, en un
deporte, juego o aficion, o en su apreciacion experta de comidas, vinos, musica, pintura, o cualquiera otra
de las muchas cosas buenas de la vida. Gracias a la gran diversidad posible en tales objetivos y en las
normas fijadas para ellos, la satisfaccion completa de tal forma de la posicion social se encuentra al alcance
de muchas personas. En cambio, cuando los individuos no buscan la posicién en el reconocimiento de sus
hazafas especificas por parte de otras personas, sino en un simbolo general, tal como el ingreso, que

10 Economic Report of the President, 1964, Washington, D. C., G.P.O., 1964, cuadro 5, p. 64.
11 Estimacion hecha por el autor sobre la base de la distribucion del ingreso personal y la tasa media del crecimiento secular, de
acuerdo con los datos publicados por el Departamento de Comercio de Estados Unidos.
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supuestamente expresa el valor asignado por la sociedad a sus servicios, la posicién se vuelve una cuestion
del lugar que se ocupe en una escala unidimensional, y la busqueda de posicidn se convierte en un juego
de suma cero. Esto significa que el ascenso de la posicidn de una persona genera automaticamente un
descenso igual de la posicién de quienes se quedan atras. El mejoramiento de la posicion de una persona
se convierte simplemente en un cambio del ordenamiento, algo que sdlo cambia la distribucion de la
satisfaccion de la posicidn pero deja constante la suma total de tales satisfacciones si asignamos un peso
igual a la satisfaccion que obtienen diversas personas de su ordenamiento en la sociedad.

Sin embargo, tal limitacion de la oferta de satisfaccion de la posicidon no impone limites a la demanda
de posicidn de los individuos, ni a la cantidad de dinero que pueden gastar en su busqueda. El ingreso
monetario como una medida de nuestro éxito en la vida tiene la desventaja de que raras veces se hace
del conocimiento publico. Por lo tanto, para disfrutar no sélo nuestro ingreso elevado, sino también la
estimacion que de alli puede derivar, debemos hacerlo saber mediante algiin comportamiento de gasto
adecuado. Esto consiste, en parte, en la compra de lo que compran los ricos. El hecho de no realizar por si
mismo los servicios personales y los quehaceres domésticos solia implicar una divisién del trabajo basada
en las diferencias de ingreso mas bien que de habilidades y se ha convertido en un simbolo de los altos
ingresos. El nimero de los criados que tenga una persona se ha considerado, con razén, como una medida
de su rango y su riqueza durante la mayor parte de la historia; y aunque los aparatos domésticos, mas
bien que los servidores domésticos, nos proveen ahora la mayor parte de la liberacidén de los quehaceres
hogarefios, tal libertad sigue siendo un simbolo de altos ingresos. El otro simbolo de altos ingresos, quiza
mas importante, es el consumo conspicuo. Un ingreso grande se anuncia mejor por la generosidad en el
gasto, por no fijarse en los centavos, por no contar con demasiada meticulosidad el costo del consumo y
por comprar objetos conspicuos a causa de su costo elevado y no a pesar de ello.

Es claro que no existe limite para tal gasto, y dado que esta limitada la oferta de posicion asi
obtenida, es insaciable la demanda de tal satisfaccion. A medida que gasto mas en bienes de prestigio,
gano en posicidn social pero hago que otros pierdan; a medida que los demas gastan mas para recuperar
su posicion perdida, me infligen una pérdida de posicion correspondiente; y no hay necesariamente una
terminaciéon de tal aumento competitivo del consumo conspicuo ni ganancia alguna para los participantes
de este juego competitivo tomados en conjunto.

LA COMODIDAD DE SER UTIL

La discusion anterior de la satisfaccion de la posicion social es unilateral: sélo contiene una parte de la
historia. Se ocupa sélo de la posicidn social derivada de la conformidad y la imitacion de los vecinos, no de
la derivada de su superacion y del hecho de ser diferente. Sin embargo, este factor no es menos importante
y sOlo es una parte de una fuente de satisfaccidon mas amplia y general: la posicidon que se obtiene cuando
se es (til.

Parece evidente que un procedimiento sencillo para que un individuo gane la aceptacion y la calidad
de miembro de un grupo consiste en volverse Util para sus miembros. Podemos ser Utiles para los demas
proveyéndolos de comodidad o de estimulo. Lo primero es especialmente importante dentro del circulo
familiar y entre amigos intimos. Los esposos se proveen reciprocamente muchas comodidades materiales y
fisicas; lo mismo ocurre entre padres e hijos y entre amigos. He subrayado la naturaleza reciproca de estas
comodidades que se proveen fuera del mercado y el hecho de que las costumbres sociales y la disciplina
familiar son suficientes para asegurar su reciprocidad. Anadiré ahora que la reciprocidad y la seguridad de
reciprocidad es algo deseable pero no muy importante.

No le compro regalos de cumpleafos a mi hija con la esperanza de la reciprocidad sino porque gozo
entregandoselos y observando o imaginando su alegria. Podemos llamar a esto amor o altruismo, pero es
también la afirmacion y el fortalecimiento de los lazos que me unen a mi familia, o de mi posicidon como
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padre, por la satisfaccidon que ello me produce. Es posible que todos éstos sean nombres diferentes de la
misma cosa.

Fuera del circulo familiar y de los amigos intimos, es mas rara esta forma del altruismo o la basqueda
de posicidén, pero no esta ausente en nuestra sociedad. La filantropia, la donacién de sangre, el regalo
de dulces a los nifios el dia de "Halloween", muchos de los gestos de cortesia ordinaria de todos los dias,
la ayuda a un extrafo necesitado, son ejemplos que pueden citarse. La entrega de regalos a individuos
o familias fuera de nuestro propio circulo familiar es algo frecuente e importante en muchas otras
sociedades (por ejemplo, en Japon) como una forma de buUsqueda de posicidn social, pero es rara entre
los norteamericanos.?

Dado que la mayoria de los regalos tienen un valor comercial, su entrega nos pareceria una "compra
de aceptacion", sobre todo en vista de nuestra singular ineptitud para buscar y encontrar cosas de alto
valor y bajo costo comercial. 3

Entre nosotros los norteamericanos, el procedimiento habitual de busqueda de posicion volviéndonos
Utiles consiste en la provisién de estimulacion para otros, presumiblemente porque la mayor parte de la
estimulacion se provee en todo caso sin costo alguno en nuestra economia y fuera del marco contractual
formal del mercado.

Esta clase de busqueda de posicidn social es mas facil de observar en los nifios, cuya necesidad de
aceptacion es mas fuerte. A los nifios les gusta hacer payasadas, exhibirse, vestir elegantemente, hacer
cualquier cosa que entretenga, sorprenda, o constituya un espectaculo para sus compafieros o para los
adultos. Los nifios parecen reconocer pronto la estimulacién como la importante fuente de satisfaccion que
es y buscar la aceptacion mediante su provision.

Los adultos obtienen la comodidad de la posicion social en una forma muy similar cuando para
estimular a otros, cuentan chistes, difunden chismes, transmiten noticias, mantienen una conversacion
ingeniosa o erudita, visten bien y amueblan sus casas y entretienen en una forma elegante, hermosa y
sorprendente.

Por supuesto, un estimulo no debe ser sélo estimulante sino ademas agradable y, como sabemos, la
estimulacion agradable tranquilamente exige un grado intermedio de novedad, una mezcla juiciosa de lo
convencionalmente tranquilizante y lo excitantemente excéntrico. Por lo tanto, no hay conflicto en realidad
entre la busqueda de posicion a través de la conformidad gris y su busqueda mediante el ofrecimiento
de algo muy diferente. Por el contrario, la estimulacién éptima y el éxito maximo en la captacion como
miembro del grupo requieren su combinacion.

éPor qué entonces equipara todo el mundo el consumo de posicién social con la imitacion gris y la
conformidad aburrida? Y por qué adopté la misma interpretacion en la seccion anterior? La respuesta a
estas interrogantes se relaciona mucho con el éxito o el fracaso de la estimulacidn.

Diversas personas tienen nociones muy diferentes de lo que es el comportamiento mas agradablemente
estimulante, el estilo de vestir mas placentero y la forma mas agradable de amueblar nuestra casa y
entretener a nuestros invitados. Después de todo, también varia lo que tales invitados consideran mas
placentero y varia mucho con el temperamento (el nivel de despertamiento medio), la educacion, la tradicidon
cultural, la experiencia anterior, etcétera; y nuestro propio gusto como consumidores de estimulacion
tendra que influir grandemente sobre nuestra eleccidon del estimulo que ofrezcamos a otros para ganar su

12 yVéase un analisis exhaustivo y fascinante del tema en las sociedades arcaicas en M. Mauss, The Gift (Glencoe, I11.: Free Press,
1954).
13 Véase una discusion detallada de tal ineptitud mas adelante, pp. 226-229.
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favor.

Hay también grandes diferencias en la capacidad de la gente para estimular a otros. La novedad es
el elemento esencial de toda estimulacidn, y se requiere habilidad e imaginacion para proveer y continuar
proveyendo novedad -especialmente una novedad del grado correcto- en nuestra conversacion, conducta,
apariencia, etcétera, para no mencionar la necesidad de un buen repertorio de materias primas tales
como noticias, chismes, informacion, chistes, ropas, recetas, etcétera. Los individuos difieren ampliamente
en la habilidad y la imaginacion que poseen, dependiendo de su habilidad innata, su adiestramiento, su
practica y su propia capacidad para disfrutar de la estimulacién. No podemos ser buenos cocineros si no
disfrutamos de la buena comida, y el intento de una mujer por estimular e impresionar a otras con su
elegancia estd condenado al fracaso si no puede apreciar y disfrutar la capacidad de otras mujeres para
vestir bien. En suma, quienquiera que sea un miembro estimulante de la sociedad tiene una habilidad que
pocos alcanzan y a la que no todos aspiran. Muchos de nosotros fijamos nuestras aspiraciones en forma
humilde y realista muy por debajo del éptimo y de ordinario nos resulta mas facil permanecer en el lado
tranquilizantemente convencional que en el lado audazmente excéntrico. Ademas, generalmente resulta
mas seguro ser aburrido que ser objetable, y ésta es otra razdn para que la imagen del comportamiento de
blusqueda de posicidén presentada en la Ultima seccidn pareciera tan apegada a la realidad.

Hasta ahora he supuesto tacitamente una correspondencia estrecha entre la capacidad de las
personas para estimular a otras y la comodidad de la posicion que obtienen al obrar asi. En realidad, no hay
necesidad de tal correspondencia, la que a menudo falta. Muchas personas juzgan mal el bulto que hacen
en el mundo: se creen impresionantes o estimulantes y derivan satisfaccion de esta creencia, aunque a los
ojos de otras personas son convencionales a lo sumo y quiza intolerantemente aburridas.

Podemos hacer tres distinciones para clasificar las diversas formas de la blusqueda de posicién. Una
de ellas es la distincion existente entre la autoestima y la estima de la sociedad. Mi calidad de miembro y
mi buena postura en la sociedad dependen en parte de la opinidn que tenga de mi mismo, en parte de lo
que crea que piensan los demas de mi. Ambos factores pueden ser fuentes de satisfaccion importantes. Un
filantropo puede desear que se recuerde su nombre o permanecer en el anonimato, un donante de sangre
puede usar o no el gafete, un trabajador puede esforzarse por trabajar bien para ganar la alabanza y el
aprecio de otras personas, o puede hacerlo simplemente para alcanzar los altos niveles que se ha fijado a
si mismo. El comportamiento de estas personas genera comodidad, la comodidad de la posicién, en cada
caso.

Una segunda distincion se refiere al beneficio que obtenga la sociedad de la busqueda de posicion.
Cuando los individuos buscan una posicién siendo Utiles a lo demas y lo logran, benefician claramente a
la sociedad, independientemente de la satisfaccion que obtengan para si mismos. Conviene distinguir tal
busqueda de posicién frente a sus otras formas.

La tercera distincion se refiere a la satisfaccion de los propios buscadores de posicion: separa los
casos en que mi ganancia de posicion es una ganancia neta para la sociedad de los casos en que no lo es,
porque la ganancia que obtengo de un avance en mi posicién se compensa con una pérdida equivalente
para quienes he dejado atras. Esta distincién se yuxtapone hasta cierto punto con la anterior, pero no son
en modo alguno idénticas. Por ejemplo, el consumo conspicuo como prueba del ingreso que simboliza
nuestro valor para la sociedad es un juego de suma cero, como dije antes, pero puede conferir o no
beneficios a otras personas, de acuerdo con la forma que asuma. El hecho de conducir un Cadillac no
confiere tales beneficios externos, pero los palacios magnificos y las obras de arte realizados para glorificar
a los ricos de otras épocas si lo han hecho.
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LA COMODIDAD DE APEGARNOS A NUESTROS HABITOS

La ultima categoria de comodidades que consideraremos y quiza sea la mas grande de todas, contiene
las numerosas comodidades pequefias de nuestra existencia diaria en la sociedad moderna, a las que se
acostumbra facilmente la mayoria de nosotros y pronto considera necesarias para la vida civilizada. En
nuestra sociedad, la mayor parte de la poblacidn las toma por sentadas y sélo las advierte cuando siente
la incomodidad de verse obligada a prescindir de ellas. Presumiblemente adoptamos algunas de estas
comodidades porque contribuian a nuestro bienestar; en otros casos, quizéd experimentamos por primera
vez las comodidades imitando los habitos de consumo de otras personas o por mera curiosidad y luego
nos habituamos a ellas; ahora continuamos con todas estas comodidades, no tanto por la satisfacciéon que
generan, como para evitar el dolor de renunciar un habito o interrumpirlo.

Los individuos admitiran raras veces, o aun estaran conscientes, de la medida en que su comportamiento
de consumo esta gobernado por el habito; cuando se les presiona para que expliquen un gasto de consumo
particular, tenderan a justificarlo por razones de salud, higiene, nutricion adecuada, etc. Las revisiones
fisicas anuales, los cambios de sabanas semanales, el bafio diario, el cambio diario de ropa interior, el
consumo diario de carne, la ingestidn diaria de vitaminas, son algunas de las actividades que la mayoria
de nosotros justificaria probablemente por tales razones, aunque no exista ninguna prueba concluyente
de que alguna de ellas mejore la salud o prolongue la vida.** Entre todas las naciones, los EE UU tiene la
reputacion de ser la mas ansiosa acerca de la salud, la higiene y la nutricion adecuada'®, y sin embargo
tiene poco qué mostrar al respecto. Los europeos asumen una actitud mucho mas casual ante estas cosas,
y sin embargo la mayoria de ellos viven mas tiempo que los estadounidenses y sus tasas de mortalidad y
de mortalidad infantil son menores que las de ellos (véase el cuadro 7, p. 181).

Por lo tanto, las incomodidades que sienten cuando se ven privados de su rutina acostumbrada no
pueden explicarse por regla general en términos de una preocupacion legitima ante el agravamiento de los
peligros para la salud, sino que se explican en forma mas adecuada, mas general y mas sencilla, por su
dificultad para renunciar a los habitos a los que se han acostumbrado.

La formacién de habitos, mejor conocida como el condicionamiento o aprendizaje, es uno de los temas
mas estudiados y mejor documentados en el campo de la psicologia; los experimentos han establecido
claramente que todos los organismos que tienen un sistema nervioso central son criaturas de habitos. Todo
acto seguido de inmediato por una recompensa que reduzca el despertamiento y que puede ser un evento
deseado (recompensa positiva) o la omisidon de un evento temido (recompensa negativa), se refuerza de
este modo; es decir, aumenta la probabilidad de su reapariciéon en el futuro. El apareamiento repetido
del acto con la recompensa refuerza al primero pero propicia y asi fortalece el habito. La intensidad
de un habito como funcién del nimero de reforzamientos aumenta caracteristicamente en incrementos
decrecientes y converge hacia un limite superior.1®

Ademas del reforzamiento primario de un acto a través de su apareamiento con un evento de
recompensa o la omisién de un estimulo de castigo, hay también un reforzamiento que ocurre cuando se
aparea un acto con un evento o la omisién de un evento que, aunque en si mismo no es remunerador o
castigador, a través de un previo apareamiento con un evento remunerador o castigador se vuelve capaz de
suscitar la esperanza o el temor de este evento en la mente del sujeto. El reforzamiento llamado secundario

14 La comunidad cientifica no ha resuelto todavia la controversia planteada en 1969 sobre el beneficio o el perjuicio de los
examenes fisicos regulares, y nadie ha refutado el argumento de que los altos niveles higiénicos impiden la formacion de
inmunidades y asi vuelven a los individuos mas vulnerables ante algunas enfermedades infecciosas (como la mononucleosis). Es
igualmente dudosa la conveniencia de la gran ingestidén de vitaminas por los estadounidenses.

5 Q. Paz, "Eroticism and Gastrsophy", Daedalus, 101 (1972), pp. 76-77.

16 Véase una resefia de todo este tema en E. R. Hilgard y G. H. Bower, Theories of Learning, 3a ed. (Nueva York: Appleton-Century
Crofts, 1948)
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no es menos importante para la explicacion de los habitos de consumo; y los dos reforzamientos juntos
parecen ser el origen de todos los habitos, buenos y malos, razonables y no razonables.!’

Una razdén de la persistencia de los habitos es que, una vez establecidos, su extincion resulta
dolorosa. Algunos experimentos revelan que los actos frecuentemente reforzados por recompensas crean
la expectativa de un reforzamiento futuro de actos similares, y la negacion de esta expectativa resulta
frustrante, ya sea causada por la omision de la recompensa esperada o por la incapacidad para ejecutar
el acto mismo.!® Se ha observado que la frustracidén asi causada eleva el despertamiento y tiene todas las
demas caracteristicas del dolor y el castigo.®

Un habito se extingue por las llamadas pruebas de extincion, la falta de recompensa de un acto
cuya remuneracion anterior lo reforzo y lo convirtié en un habito, pero de ordinario se requiere un nimero
mucho mayor de pruebas de extincidn para extinguir un habito en relacion con el nimero de reforzamientos
que requirid su establecimiento. Por ejemplo, algunos experimentos con ratas han demostrado que los
animales premiados por oprimir una palanca con una bolita de comida sélo una vez, continuaran oprimiendo
esa palanca durante cincuenta o mas veces aunque nunca reciban otra recompensa por hacerlo.?® Los
psicélogos explican en estos términos la creencia en las supersticiones. En efecto, si aplicdramos al hombre
los resultados de este experimento, explicaria por qué un solo caso de mala suerte en un viernes trece
puede establecer esa supersticion particular de por vida; después de todo, deben transcurrir treinta afios
para que otros cincuenta viernes caigan en el decimotercer dia de un mes, lo que proveera la ocasion para
cincuenta pruebas de extincion que extingan la supersticion.

La resistencia de los habitos a la extincidon es una de las muchas medidas elaboradas para calibrar
su vigor; una forma particularmente simple de tal resistencia es la razén de extincién, o sea el nimero
de pruebas de extincién necesarias para extinguir un habito dividido por el nimero de refuerzos que lo
establecieron. El experimento de las ratas, con su razon de extincion de cincuenta a uno, ilustra bien la gran
persistencia aun de un habito establecido por un solo reforzamiento, pero tales medidas sencillas pueden
ser engafiosas y se usan poco, porque ni el reforzamiento ni la extinciéon son una mera cuestion de nimeros.
Algunos habitos que parecen completamente extinguidos por la reiterada ausencia de recompensa a corto
plazo suelen reaparecer espontdneamente con el paso del tiempo. Por otra parte, la fuerza de un habito
no depende sélo del nimero de reforzamientos sino también, y en mayor medida, de su distribucion. El
reforzamiento intermitente, donde los actos reforzados se alternan con los actos no reforzados en una
razén dada o a intervalos de tiempo dados, forma habitos mas fuertes que el reforzamiento continuo;
y los habitos mas resistentes a la extincién son los que forma el reforzamiento intermitente al azar (de
manera imprevisible). Conviene sefalar esto, porque es probable que la gran mayoria de los habitos de
consumo se originen en tal reforzamiento intermitente al azar. No menos importante que la persistencia
de los habitos es su tendencia a cambiar el tono heddénico de cualquier cosa que se haya vuelto habitual.
Las cosas que disfrutamos repetidamente tienden a volverse menos agradables por la repeticion, pero a
menudo continuamos buscandolas porque su disfrute reiterado las ha convertido en bienes de primera
necesidad de los que ya no podemos prescindir.

El ejemplo obvio es el de la adiccién a las drogas. La ingestion reiterada de drogas aumenta Ia
tolerancia de una persona y asi disminuyen los efectos euféricos. Para el momento en que se ha convertido

7.0. H. Mowrer, "Two-Factor Learning Theory Reconsidered, with Special Reference to Secondary Reinforcement and the Concept
of Habit", Psychological Review, 63 (1956), pp 114-127

18], S. Brown e |. E. Farber, "The Treatment of Emotions as Intervening: Variables and a Tentative Theory of Frustration", American
Psychologist, 4 (1949), pp. 211-212.

9 A. Amsel, "The Role of Frustrative Nonreward in Noncontinuous Reward Situations", Psychological Bullletin, 55 (1958), pp. 102-
119; J. McV. Hunt, "Irtrinsic Motivation and Its Role in Psychological Development", Nebraska Symposium on Motivation, 1965
(Lincoln: Nebraska University Press, 1965), pp. 208-209.

20 Hilgard y Bower, Theories, p. 112
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en una adicta, la persona en cuestién obtiene escasa o ninguna satisfacciéon positiva de la droga, y su
principal motivacién para continuar usandola, a menudo la Unica, es el deseo de librarse del dolor de los
sintomas del retiro, que puede ser muy severo.

La mayor parte de la gente considera la adiccién como algo atipico y excepcional, peculiar de la accion
Unica, psicolégicamente adictiva, de unas cuantas sustancias quimicas. Pero los psicdlogos consideran
cada vez mas la adiccion como un fendmeno psicoldgico casi universal, sin duda mas comun de lo que
generalmente se cree. Su explicacion es todavia poco mas que una teoria, pero en vista de su creciente
aceptacion convendra resumirla en su version mas reciente, mas convincente.?!

Muchos sentimientos de dolor y placer parecen seguidos de un efecto posterior contrario: el dolor
por una sensacion agradable de alivio, el placer por un sentimiento desagradable de abandono o vacuidad.
Cuando se repite el estimulo, su efecto inicial parece debilitarse, mientras que su efecto posterior se
vuelve mas intenso y duradero. Algunos indices fisioldgicos objetivos confirman esta observacion. El ritmo
cardiaco de un perro que ha sido sometido a choques eléctricos se acelera; cuando el choque cesa, el latido
no solo baja, sino que decrece mas alla de lo normal y se mantiene ahi por un momento antes de regresar
a la normalidad. A medida que se repite el experimento, el latido aumenta en menos y en Ultima instancia
no se varia, pero al cesar el choque baja mucho mas y se mantiene ahi durante un periodo mucho mayor.

La teoria que explica tal sucesion de sentimientos contrarios postula que cada impulso, ademas
de conducir a una reaccién primaria agradable o desagradable, inicia un proceso secundario cuyo signo
hedonico es contrario al de la reaccién primaria y mas lento en su aparicién y en su desvanecimiento.
Este proceso contrario explica los efectos posteriores de alivio o depresion y presumiblemente tiene la
funcion de ayudar a restablecer el equilibrio heddnico del organismo. "Todo alejamiento significativo de la
neutralidad heddnica o afectiva debe ir acompafado de un aumento de la actividad del sistema nervioso
autonomo central que tendera a reducir tal alejamiento."??

A medida que se repite el estimulo, la reaccidon primaria permanece constante, pero el proceso
contrario aparece mas pronto, se fortalece y dura mas tiempo. Al volverse mas rapido y fuerte, el proceso
contrario debilita o aun elimina la reaccion primaria; su mayor fuerza y duracion explica la intensificacion
del efecto posterior. Cuando el efecto posterior se vuelve tan desagradable y duradero que la repeticion del
estimulo parece el procedimiento mejor (aunque sélo sea temporal) para eliminarlo, se habra establecido
la adiccion.

A grandes rasgos, ésta es la teoria que explica convincentemente la adiccion a las drogas y que se
ha utilizado para explicar muchas otras cosas que la mayoria de nosotros no considera como adiccion,
como el enamoramiento. La reaccion inicial, llamada aqui estado A, "se caracteriza por una excitacion
agradable, frecuentes sensaciones sexuales, un estado de éxtasis, felicidad y sentimientos buenos. Cuando
los amantes... se separan, se sentiran solos, tristes y deprimidos". Ese es el efecto posterior, lamado aqui
estado B. "Aun con expectativas de una reunién (despertadores simbdlicos, condicionados, del estado A),
puede prevalecer el sentimiento de soledad. La reunién efectiva desvanecera el estado B y restablecerad
al mismo tiempo el estado A, justo como ocurre en la adiccion a los opiaceos. Tras de varios afios de
estimulacion reciproca repetida, todo el mundo puede advertir los cambios cualitativos y cuantitativos
ocurridos en Ay en B. [Denotamos por A' y B' los estados A y B modificados.] El estado A' se caracteriza (si
todo ha marchado bien) por el contentamiento, la normalidad y la comodidad. Pero el estado B' es ahora
potencialmente mas intenso y duradero; a menudo se le llama pesar o... 'sindrome de la separacién'. Debe

21 R, L. Soloman y J. D. Corbit, "An Opponent-Process Theory of Motivation: I. Temporal Dynamics of Affect", Physichological
Review, 81 (1974), paginas 119-145.
22 Ibid., p. 131
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transcurrir mucho tiempo para que decline este estado B'. Las partes se han vuelto adictas entre si, de
modo que cuando se separan experimentan los sintomas del retiro."??

Escogi este ejemplo porque la reaccidon de la gente es muy diferente aqui de su reaccidén ante la
adiccién a las drogas. Ambas situaciones derivan de decisiones formadoras de habitos que sin embargo se
toman a la ligera y de ordinario sin tener una conciencia clara de lo que se hace. Somos seducidos, y es
por ello que muchas personas consideran irracional la ingestidon de drogas y justifican su prohibicion. Pero
las mismas personas aceptan, aun aplauden, la adicciéon de una persona a su compafero y aprueban el
enamoramiento especialmente porque puede generar una adiccién de por vida.

Hay muchos habitos cuya persistencia se explica del mismo modo, aunque nunca los consideramos
como adicciones. Por supuesto, la teoria de la adiccién que acabamos de citar es muy incompleta, pues
todavia no ha explicado por qué algunos habitos son mas adictivos que otros, ni por qué algunas personas
se vuelven adictas y otras no. Pero esta teoria desempenfa la util funcidon de subrayar la generalidad de la
formacion de habitos y explicar el cambio de la motivacion, de la bisqueda del placer a la evitacidon del
dolor (la frustracion), a medida que se establecen los habitos.

Nos vemos tentados a desechar a la ligera la adiccién a las drogas como un caso excepcional y atipico
de la irracionalidad del consumidor, ya que es en la mayoria, pequefio el nUmero de las sustancias quimicas
que producen adiccion.

Pero el deseo del consumidor de drogas no es cualitativamente diferente del deseo de una persona
tipica de continuar consumiendo lo que habitualmente consuma. Los sintomas del retiro de un drogadicto
son clinicamente observables y ocasionalmente muy severos; tendemos a tratar a la ligera los sintomas
de retiro de un hombre privado de su acostumbrado periédico matutino o de su almuerzo de huevos con
tocino, aunque su frustracidn y su ira pueden ser ocasionalmente muy expresivas y facilmente observables.
La frustracion del drogadicto puede ser tan dolorosa que lo impulse a violar la ley para obtener su dosis
diaria, pero todos los bebedores violaron la ley durante la Prohibicidon, y se estima que sélo el 10 por ciento
de ellos eran alcohdlicos. El 90 por ciento restante sélo se estaba habituando.

Convendra recordar también que, mientras se satisfaga un habito o una adiccidon, raras veces se
advierte su vigor. La cafeina, por ejemplo, es una droga adictiva, con sintomas fisioldgicos de retiro,?* pero
la mayoria de los bebedores de café no saben que son adictos ni les interesa saberlo, y no podrian decir qué
extrafiarian mas, sus diarias tazas de café o su bafno diario. La linea divisoria entre la adiccidn fisioldgica
y la adiccion psicoldgica se borra a menudo, a veces se ignora y probablemente nunca es muy clara. Por
lo tanto, la adiccion a las drogas es un ejemplo extremo, pero no atipico, del modo como se forman los
habitos de los consumidores, se motivan y se fortalecen.

Otra forma de la adiccidon que conviene mencionar por separado en vista de su importancia, es la
adicciéon de los individuos a su posicion social y a la consideracion que otros tienen para ellos. Sabemos
que el hecho de ser considerado, y de considerarse uno mismo como miembro de la sociedad, es una
necesidad basica, o algo proximo; los individuos pueden padecer por la pérdida de tal posicion mas aun que
por la carencia de ella. Sabemos también que la comodidad del rango -el hecho de ser considerado mas
alto que otros, o de pertenecer a un grupo mas pequeiio, mas especializado, mas distinguido dentro de la
sociedad- genera una nueva satisfaccidén, aunque no podria hablarse aqui de una necesidad basica. Pero
una vez adquirido, ese rango superior y el lugar mas distinguido en la sociedad tienen a menudo todas las

23 R, L. Saloman y J. D. Corbit, op cit., p. 124.

24 E| sintoma del abandono de la cafeina, como el de otros estimulantes tales como la cocaina y las anfetaminas, es la depresion,
a veces aguda. Los estimulantes difieren en este sentido de los depresores tales como el opio, la heroina, la morfina, el alcohol
y los barbituricos, cuyos sintomas del abandono son un despertamiento mayor y las incomodidades que los acompafian (nausea,
desasosiego, etcétera). Por esta razon la adiccién a los depresores se asemeja mas a los impulsos homostaticos, como el hambre
y la sed, que también acompafian al incremento del despertamiento.
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caracteristicas de una adiccién. Después de algun tiempo, la posicién social cesa de producir satisfaccion
porque se da por sentada, pero su pérdida puede causar gran dolor. El esfuerzo de la gente por mantener
su posicion social parece explicarse mejor por su deseo de evitar el dolor de los sintomas de retiro que por
su deseo de alguna satisfaccién positiva.

LO QUE SIGNIFICA VOLVERSE MIMADO

Habiendo examinado algunas de nuestras comodidades en detalle, regresemos brevemente a la cuestion
inicial. ¢Es limitada nuestra necesidad de evitar el dolor y es saciable nuestro deseo de comodidad? La
respuesta fue afirmativa, pero con algunas excepciones importantes. Una de ellas se refirié a la tendencia
del hombre a formar habitos. El problema no fue que el disfrute de algunas satisfacciones sea un gusto
adquirido, sino que, al formar cualquier clase de habito, adquirimos un disgusto por el rompimiento de ese
habito. En efecto, nos volvemos mimados. Cualquiera que sea la cosa a la que nos acostumbremos a hacer
(a consumir, a dejar de hacer), por cualquier razdn, se convierte por ese solo hecho en algo indispensable;
se convierte en una comodidad, en el sentido de que su privacién se ha vuelto algo incomodo. Esto
significa que no so6lo podemos ampliar nuestra capacidad para disfrutar de la vida, sino que también
podemos ampliar nuestra capacidad para padecer incomodidades. Podemos aumentar nuestros disfrutes
aprendiendo nuevas habilidades de consumo, pero también podemos aumentar los costos de la comodidad
adquiriendo habitos nuevos o nuestras incomodidades si no podemos adherimos a nuestros habitos nuevos.
Es una cuestion enteramente diferente el hecho de que tales habitos nuevos incrementen también nuestras
satisfacciones mientras se conserven, un interrogante cuya respuesta puede ser positiva o negativa, segln
el habito particular de que se trate. En otras palabras, es posible que nos convenga volvemos mimados.

Otra excepcion a la regla de la limitacion de las necesidades y la posibilidad de saciar las comodidades
aparece en el terreno del consumo de posicidn social. No sélo es posible que el individuo incremente su
capacidad para la incomodidad, sino que la propia sociedad puede imponérselo. Cuando se eleva el nivel
medio del gasto, la sociedad se deteriora, pero el individuo debe pagar por ello: en dinero si lo tiene, en
incomodidad si no lo tiene. El hecho de que alguien se beneficie o no dependerd de que el mayor gasto
de todos genere o no mayor satisfaccion para todos. Sdlo ligeramente diferente es la naturaleza de la
satisfaccion derivada del rango en la sociedad, por oposicion a la mera calidad del miembro. La diferencia
reside en el campo mucho mas limitado que tenemos para la satisfacciéon de nuestro deseo de un rango que
para nuestro deseo de pertenecer al grupo, especialmente para quienes quieren alcanzar un rango elevado
en términos de ingreso o de riqueza. Para tales personas, el deseo de alcanzar un rango mas elevado puede
ser insaciable o casi insaciable. La semejanza reside en el hecho de que, también aqui, la elevacion del
rango de otras personas puede hacerme miserable. Veamos el ejemplo de un premio o trofeo. Disefiado
para dar satisfaccion a quien lo recibe, también puede provocar agonia en quien no lo recibe y se considera,
con razon o sin ella, mas merecedor que el receptor. Si la persona en cuestidén obtiene el premio un afio
mas tarde, su satisfaccion es mas un alivio del dolor que un sentimiento de placer.

Una tercera excepcién, quizas la mas importante, es la combinacién de las dos que acabamos de
mencionar. La posicién social y el rango forman habito en si mismos: la pérdida de posicion o de rango
puede ser una fuente de sufrimiento, y el temor de perderlos puede ser una fuente de ansiedad. En efecto,
las presiones competitivas, las tensiones de la sociedad moderna, se refieren de ordinario a la ansiedad
debida a los peligros siempre presentes de tal pérdida.

Ahora hemos unido la clasificacién de los productos que hace el economista y la clasificacion de
las satisfacciones que hace el psicdlogo (en una version simplificada). Esto no fue muy dificil, porque los
productos defensivos resultan ser a la vez la fuente de la comodidad y algo semejante a los productos de
primera necesidad. Dado que la demanda de los bienes de primera necesidad es saciable, nos preguntarnos
si la demanda de las fuentes de la comodidad es también saciable. La respuesta a este interrogante nos llevd
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a considerar la posicion social y la adiccion, la primera como una fuente de comodidad, la segunda como un
proceso psicoldgico que puede convertir casi cualquier cosa en una comodidad, y ambas como excepciones
o fuentes de excepciones a la regla que establece la saciedad de la demanda de productos defensivos. Tales
excepciones perturban la obvia relacién existente entre el gasto monetario y la satisfaccion.
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