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1.-A MODO DE INTRODUCCION

1.1.-Transformar el mundo.


Vivimos rodeados de poderes. A veces los sentimos sobre nosotros mismos u observamos como se aplican sobre los otros. También los ejercemos.


Se habla de individuos poderosos, de ejércitos poderosos, de países poderosos...y aún sintiendo y sabiendo lo que es el poder, siempre representa un cierto esfuerzo definirlo con alguna preci​sión.


En principio podríamos decir que el poder de un individuo concreto es la capacidad de éste para hacer realidad sus deseos.


Definir así el poder puede interesarnos momentáneamente, en cuanto nos proporciona una cierta base de la que partir hacia la tarea que nos proponemos. Aunque, debemos advertir que en el fondo, tal definición no hace otra cosa sino desplazar el proble​ma desde la ambigüedad que se esconde tras el término "poder" a otra asociada a nociones tales como "capacidad", "reali​dad" o "de​seos".


De hecho, llegará el momento en que tengamos que ocuparnos también de tales conceptos, pero basta con reflexionar brevemente sobre la relación que los vincula con los problemas asociados al significado del propio "conocimiento" y de lo que pueda haber detrás de la "satisfacción", para que nos apartemos de tan pantanoso terreno.


Pero hay una razón adicional - en el fondo es la básica -para abandonar una definición del poder como aquella con la que hemos comenzado. Y no es otra que nuestra voluntad explícita de practicar en esta obra un cierto reduccionismo social: nuestro interés estará exclusivamente centrado en los individuos y en las relaciones de poder que entre ellos se establecen.


Alguien poderoso puede desear cruzar cómodamente un río y para ello manda construir un puente. Y al cabo de un tiempo allí lo tiene. Transformó el mundo. Se arrancaron trozos a las mon​tañas y se los convirtió en piedras con formas regulares que fueron luego colocadas en un cierto orden. El puente pudo per​mitir la comunicación regular entre dos hipotéticos pueblos a ambos lados del río y el comercio resultante cambió hábitos y costumbres, modificó oficios, creencias, riquezas y autoridades. E incluso el poder de nuestro poderoso pontífice pudo ser altera​do por la propia construcción: incrementando su respeto entre las gentes que admiraron su obra, elevando su riqueza por la imposi​ción de un derecho de paso, o incluso reduciendo su poder a la nada cuando sus enemigos utilizaron el puente para llegar hasta él y asesinarlo.


Nuestro interés no se dirigirá todavía aquí, a la evalua​ción​ de alguno de tales aspectos de tan apasio​nante y figurada histo​ria. Quere​mos limitar nuestra atención a unas relacio​nes especí​ficas: ¿Por qué los individuos que construyeron el puente así lo hicie​ron? ¿Fue por miedo al poderoso? ¿Fue porque aquel les compensó de alguna forma? ¿Lo levantaron simplemente porque consideraron que así debía hacerse?


Modificaremos entonces nuestra primera definición y, cohe​rentes con la línea marcada diremos que el poder de un individuo es su capacidad para que los otros actuen en la dirección desea​da.


Tal definición tiene sobre la que proporcionamos al comienzo una gran ventaja, pero, quizá por aquello de la compensación, también introduce una cierta complicación, y, por supuesto, supone una limitación importante.


La ventaja radica en la propia limitación impuesta. A partir de ahora nuestro foco de atención será los individuos moviliza​dos por los deseos y no la naturaleza de éstos ni las cosas concretas con las que se satisfacen.


De alguna forma  - y de aquí la complicación introducida -se trata de observar algo a lo que podríamos denominar "deseos intermedios", consciente o inconscientemente pensados y con​figurados. Intentaremos ver tras cualquier acto de deseo de algo, el deseo subyacente de que sea algún individuo el que lo satis​faga. Reflexionaremos no tanto sobre el acto de obtener lo deseado, sino sobre el proceso de movilización de los otros para conseguirlo.


Nuestro reduccionismo tiene, claro está, sus costes. No solamente hemos apartado de nuestro estudio buena parte de lo que sensatamente se consideran poderes, sino que también ocurre que, bajo esta perspectiva, el individuo aislado carece de interés. Nada de lo que haga Robinsón Crusoe tendrá para nosotros alguna relevancia hasta que aparezca Viernes. Y en una muchedumbre de individuos sólo atenderemos a las palabras que pronuncian, los vestidos que portan, las casas en las que habitan, las relaciones que mantienen, las creencias que profesan, los valores que interiorizan,...,en la medida en que todo ello sea el reflejo, demostración, instrumento o resultado de esa capacidad de movili​zarse los unos a los otros en el sentido deseado a la que hemos llamado poder.


Podríamos incluso avanzar en la precisión de la definición del poder concretando éste como el número de horas del tiempo de los otros dedicadas a cumplir los deseos de un individuo.


De esta forma, la capacidad abstracta de movilizar a los otros se perfila como la capacidad concreta de usar el tiempo de los demás para los propios fines.


Nadie, en este planeta, dispone de más de veinticuatro horas diarias, ni tampoco de menos. Y en esa restricción general radica nuestra igualdad básica. Nadie tiene, en principio una dotación inicial distinta de ese tiempo. Pero existen mecanismos para apropiarse del tiempo de los otros. Y es ese el poder que estamos aquí tratando de analizar.


Esta última definición permite la cuantificación, y tal cosa, para aquellos que piensan que sólo lo medible resulta útil y operativo, suponemos tendrá su importancia.


Aunque sólo sea de pasada nos merecerá la pena vislumbrar la ruta que se abre para los que deseen seguir tal dirección. Podríamos, puestos a medir, distinguir entre niveles e inten​sidad, y, en relación con los niveles, diferenciar entre los valores correspondientes a la acumulación, esto es, el número de horas de sí mismo que ha debido dedicar a conseguir el poder presente, de los valores del ejercicio, medidos como el número de horas necesarias en el momento preciso para movilizar a los demás, y del propio valor correspondiente a las horas de realiza​ción, es decir, el número de horas de los demás que logra se dediquen a sus fines.


Los valores de intensidad, nos mostrarían, a su vez, otra faceta importante del triple proceso al poner en relación los niveles de acumulación, ejercicio y realización con el período de tiempo en el que se desenvuelven. No es lo mismo, claro está, necesitar doscientas horas - espaciadas a lo largo de un año - para conseguir en dos horas - a lo largo de una semana - que se movilicen cinco mil horas de los demás - a lo largo de diez años -, que necesitar las mismas doscientas horas - en veinte días - para conseguir en las mismas dos horas - durante un día - que se movilicen las mismas cinco mil horas de los demás - en una semana -.


Podríamos también, en esa misma línea, clasificar los poderes así definidos en potenciales o efectivos, personales o delegados, privados o colectivos. Como también se podría distin​guir y cuantificar los períodos de generación, conservación y mantenimiento; observar las magnitudes correspondientes al ejercicio, desgaste y reproducción; e incluso proponer unas cuantas reglas sencillas de comportamiento basadas en la maxi​mización, o en la sustitución óptima, entre la intensidad, el rendimiento y la perdurabilidad.


Sin embargo, no pensamos que sea éste el momento, ni esta obra el lugar para avanzar en esa dirección. Bástenos con saber que si queremos podemos, y, manteniendo el sentido de lo dicho, olvidemos aquí y ahora esas seducciones cuantitativas.

1.2.-El hombre usado.


Dejémonos entonces seducir por otras realidades no menos ciertas. La forma del poder que vamos a estudiar es aquella en la que se usa a los demás. Es aquella en la que los demás nos usan y nosotros los usamos. Y el hecho de haber rechazado a Robinsón Crusoe no implica que la dura soledad haya desaparecido de nuestra construcción. Se vive en compañía, pero se percibe solo. Por ello nos usarán, y usaremos también, en la soledad y en la compañía.


Utilizarán el poder contra nosotros - e incluso podremos llegar a pensar que lo hacen por nuestro bien - usando nuestra soledad de animales perplejos. De la misma forma que usaremos la ingenuidad de los otros, desorientados, para realizar nuestros deseos no menos sin sentido. Supondrán y supondremos que nuestra vida es una continua elección entre alternativas. Y diremos y nos dirán que esa capacidad de elección es lo que asegura la liber​tad. Pero también sabremos, como los que a nosotros nos lo aplican cono​cen, que la elección es un resultado del poder. Quien elige es que no puede tenerlo todo: la libertad de elegir es sólo la sumisión al poder.


Todos pensaremos que en nuestra soledad se encuentra la esencia de nosotros. Que ese mundo cerrado que habitamos es nuestro reducto íntimo en el que únicamente nosotros mismos miramos, cuidamos, odiamos y entendemos. Allí el ángulo de las decisiones más secretas, allí el local de nuestros ordenados valores, también allí, floreciente y luminoso, el basar de la autoestima, el origen, hermético o místico, de nuestras lágrimas, el duro génesis de los sinsabores...


Y allí fuera, es decir, en el aquí dentro de nuestras relaciones, los otros que nos quieren u odian, que nos respetan o desprecian. Aquellos por los que nos esforzamos y que también algo nos dan. Esos otros a los que veneramos en distintos niveles y gradientes. Esos a los que tememos porque de ellos puede venir nuestra aniquilación final, nuestro dolor, nuestra molestia, o simplemente una tarde tediosa y tonta con la que piensan nos obsequian.


Y qué decir de nuestra figuración ante ellos. Lo mismo, casi, que de la ceremonia que ejercitan frente a nosotros. Sonrisas, aspavientos, agitaciones convencionales de miembros o manejo adecuado de los músculos faciales. Comidas que se hacen sin hambre, vestidos que se portan sin frío, habitáculos que se exhiben sin sentido...


Mas la presunción del entendimiento. De que comportándonos así sabrán ellos que somos de los mismos. Necesidad de acep​tación, de compañía, de saber y decir que caminamos juntos, por azar, en la rueda de la vida.


Tendremos sobre nosotros el juicio de los demás. Y tratare​mos de adaptarnos a la norma presumiendo que el comportamiento normal confiere algún sentido a nuestros instantes de vida leve en el transcurrir de los tiempos cósmicos. Nos encontraremos, al nacer y ver, con unas formas ya existentes en las que podremos reconocer el cómo hacerlo todo. Sabremos la forma de vestir, de comer, dormir o amar. Nos dirán como se dice, y con qué palabras y en qué idioma, los deseos más íntimos, las formas alegres de comunicación, los estremecimientos de dolor y tristeza...Nos sen​tiremos juzgados, mirados, criticados y alabados por los demás, amigos o enemigos. Nos sentiremos compelidos a trabajar de una forma, a formar una familia, a construir la vida, a figurar y a ser. Pensaremos a veces que esas pulsiones son instintivas y nos recon​ciliaremos con nuestro cerebro de pollo; pensaremos otras veces que simplemente nos están usando, y nos esperará la soledad en nuestra comprensión pasiva o en nuestra rebelión real.


Querremos que los demás nos quieran. Y gastaremos en ello horas de nuestro escaso tiempo.


Querremos que los demás nos respeten. Y gastaremos en ello horas de nuestro escaso tiempo.


Y no solamente ese juicio de los demás será utilizado por nosotros y contra nosotros para usar y ser usado. También las raíces del poder succionarán y provocarán el juicio de nosotros mismos sobre nosotros mismos. Si aferrarse al comportamiento general es un intento de dar sentido evidente al devenir como colectivo, la norma individual trata de proporcionar ese sentido a la vida íntima.


En ese rincón solitario de nuestra alma se tejerán los miedos que luego otros usarán para obligar a hacer cosas que no deseamos; en ese mismo rincón se configurarán nuestros deseos, que luego otros usarán para conseguir que, a cambio de nuestra satis​facción, nos comportemos como quieran; y también en ese rincón aparecerán los valores, la ética, la moral, que nos llevará tantas veces a comportarnos según quieren los otros simplemente porque estaremos convencidos de que así debe ser.


Aprenderemos a decidir considerando ese difícil equilibrio entre lo que se quiere y lo que se puede. Y una y otra vez elegiremos, esto es nos someteremos, entre unos deseos, miedos y creencias que alguien nos implantó, y unas restricciones, lega​les, monetarias o morales que también vienen de fuera. Maximiza​remos y actuaremos. Entregaremos nuestro tiempo a los otros y recibi​remos de ellos el tiempo que logremos a cambio. Sometién​donos al poder o ejer​citándolo.


Buscaremos el sentido de la vida. Encontraremos sin dema​siado esfuerzo - y rápidamente lo interiorizaremos en nuestro rincón íntimo, sin desconfiar tan siquiera un poco ante la facilidad del hallaz​go  - que tenemos que protegerla, disfrutarla y sentirla.


Sobre la protección se instalarán los miedos que otros utilizarán para utilizarnos. Sobre el disfrute comenzarán a caer cachivaches cosas y cuerpos que pensaremos nos dan sentido. Y sobre el sentimiento, sobre nuestro pobre sentimiento, los comedo​res de corazón y los chantajistas morales harán su agosto. Bienvenido a la vida.

1.3.-Cosas y Gente.


Decíamos que el uso de la gente era una especie de deseo intermedio dirigido a la consecución de deseos finales. Y debemos reflexionar un poco sobre la naturaleza de estos últimos.


Qué duda cabe que como animales especiales que somos, pero animales al fin, compartimos con los mas próximos de estos los sentimientos de ira, molestia y placer. Como también está claro que una vez superadas unas necesidades estrictamente fisiológicas hay algo más que simple hambre tras la comida, más que simple sed tras la bebida, más que simple protección en el vestido y la vivienda, más que un simple interés tras la relación, más que simple sexo en el amor...Podemos arriesgarnos a asegurar que inmediatamente que se superan los umbrales fisiológicos mínimos, los deseos se configuran alrededor de la persistencia del miedo, la búsqueda de sentido y la demanda de respeto.


Un miedo a lo conocido. Miedo que lógicamente está en función de nuestro propio conocimiento: nuestra racionalización, intuitiva o consciente, de las experiencias pasadas, y nuestra imaginación proyectada hacia el futuro.


Miedo a lo conocido ya en el pasado, o a lo sensatamente previsto para el futuro. Miedo a la enfermedad, la vejez o la muerte. Miedo al dolor, la tristeza o el desamor. Miedo a la agresión, la imposición y la violencia...Y para combatir esos miedos inventaremos o nos inventarán remedios que pensamos, o nos aseguran, pueden tener cierto grado de eficacia. Trataremos de movilizar a los demás, usando nuestro poder, para obtener tales remedios, de la misma forma que nos movilizará el poder de los otros a fin de proporcionárselos.


También el miedo a lo desconocido. Al más allá de la muerte, al enemigo ignorado, a los hados adversos, al accidente imprevis​to, a la rueda de la fortuna, a los pesados dados que transporta​mos para que otros lancen.


Y, claro está, inventaremos e inventarán instituciones que nos protejan, planes de evacuación, protección, seguros, creen​cias, amuletos, elixires, consuelos espirituales, conocimientos herméticos,...y en su búsqueda sacrificaremos nuestro tiempo, como otros nos darán su tiempo a fin de satisfacer nuestra ansia de seguri​dad.


También veremos el paso del tiempo. Sin saber nada de Termodinámica, o sabiéndolo, percibiremos la degradación física de las cosas y las gentes. Sin saber nada de psicología, o sabiéndolo, comprenderemos que el pasado es algo que se recuerda y el futuro algo que se imagina y buscaremos un sentido a ese devenir del tiempo, un sentido que complete al físico y al psicológico.


Y como seres sociales que somos, nos educarán, contarán, revelarán...haciéndonos mirar con sus ojos, oír con sus oídos, pensar con sus conceptos, hablar con sus palabras.


Nuestra vida resultará relativamente sencilla si nos adapta​mos y aceptamos la visión que nos han proporcionado. El propio hecho de la supervivencia de esa particular visión afirma su conveniencia para el mantenimiento de ese grupo social a donde nos condujo el azar de nuestro nacimiento. La adecuación de esa individua​lidad que percibimos, pues somos únicos e irrepetibles, a ese conjunto, es el sentido más elemental de nuestro tiempo, el sentido más normal de nuestra existencia: la aceptación de la norma: lo normal.


La norma nos dirá qué es lo que tenemos que hacer en la vida. Marcará los tiempos de ocio, juego, trabajo y amor. Nos dirá cuando estudiar y cuando dejar de hacerlo; informará de como defender a los nuestros y cuando constituir una familia; llegará incluso a persuadirnos sobre cómo debe ser la cocina o de la manera más adecuada de doblar unas sábanas...Las cosas y las formas darán sentido a nuestra vida. Y trataremos de movilizar a los demás para conseguirlas, mientras que nos movilizaremos para lograrlas. El poder.


Mientras, nuestro pobre sentido individual estará resentido. Claro está que podemos convencernos de que sería presuntuoso por nuestra parte ser distintos, y, por supuesto que podemos inten​tar por nosotros mismos buscar un sentido distinto del propuesto, pero la tarea es larga y nadie puede asegurarnos nada respecto a su conclusión. Lo que siempre podremos, y nos lo facilitarán, faltaría mas, es que afiancemos nuestra individualidad dentro de la norma: que tengamos "éxito", que logremos el "triunfo". Y así, hombres de éxito, aspi​rantes a triunfadores, profundos buscadores de sentido, nos encontraremos usando a los demás para conseguir esa meta, como, a poco que seamos algo perspicaces nos daremos cuenta, entregaremos tiempo y tiempo de nuestra leve existencia. Y lo entregaremos a alguien que nos usa.


Pero si bien la norma  o el triunfo son manifestaciones del intento de búsqueda de sentido, el respeto nos convence de la calidad de nuestro hallazgo. Los demás deben saber y nos deben reconocer como "normales" y "triunfadores". No sólo se trata de alcanzar un alto grado en una jerarquía para manejar a los demás con nuestras órdenes, ni de poseer una elevada riqueza a fin de movilizar a los otros con nuestro poder de compra, ni de man​tenerse en un elevado grado de venerabilidad y así motivar a las gentes con nuestras persuasiones valorativas. Se trata además - pobres animales al fin - de enviar las señales jerárquicas, monetarias y emocionales suficientes para que todos los que nos rodean comprendan nuestra posición y nos respeten.


Hay quien, en su búsqueda de poder sobre los otros, consigue su grado de jerarquía, riqueza o venerabilidad que le permite utilizar el tiempo de los otros para sus fines (Fines que, no lo olvidemos, pueden ser completamente altruistas, desprendidos y repletos de generosidad y entrega a los demás). En un mundo de información imperfecta como es el que habitamos difícilmente se librará de tener que emitir las señales correspondientes par que los demás reaccionen. Plumas y galones, bienes y signos de riqueza, símbolos y actitudes acompañarán casi siempre la deten​tación del poder real.


Pero también, en esa búsqueda de respeto, muchos tratarán de hacerse solo con las señales, confiando en que éstas serán capaces de suplir, en cuanto a movilización de los otros, la falta de poder real que experimentan. La proliferación de distin​tivos jerárquicos que nada significan, la ostentación falsa de la riqueza inexistente, los hábitos y signos vacíos que para nada orientan, es la respuesta esperpéntica a la lógica del montaje.


Fingir lo que no se es para tratar así de ser lo que se finge, es una de las bases de movilización de un inmenso número de horas destinado a conseguir lo imposible. Pero también ese fingimiento exige a los realmente poderosos un considerable esfuerzo temporal para hacer que se distingan las señales autén​ticas de las espúreas. El cambio continuo de los códigos de señali​zación, los intentos pertinaces de exclusión de sitios, cosas y espacios, los dictados de garantía y declaraciones de ortodoxia no son otra cosa que el dual grotesco del esperpento fingidor en esas sociedades que por ser mas móviles y dinámicas se creen mas vivas.

1.4.-Deseos y Esperanzas.


La forma del poder que vamos a tratar aquí, es aquella en la que se usa a los demás para obtener lo que se desea. Y la ac​tuación concreta siempre se centrará en la manipulación de las preferencias o en la imposición de restricciones.


Podemos ir en una galera cómodamente sentados mientras que otros reman para nosotros. Podremos conseguirlo por su miedo a ser castigados, por la recompensa que les otorgaremos por hacer​lo, o simplemente por su profunda convicción de que su propio trabajo es un alto honor que les conferimos. Normalmente, como posterior​mente veremos, al final remarán por una mezcla adecuada de las tres cosas. El caso es que reman, es decir, eligen remar. Y como ya dijimos, tras todo acto de elección hay un sometimiento a un poder.


A todos los que alguna formación económica ortodoxa tenemos, se nos dijo en su momento que toda elección es una decisión que equilibra dos mundos: el de los deseos abstractos y el de las posibilidades concretas. Podremos tener elaboradas unas prefe​rencias sobre lo que nos rodea. Nos molesta el esfuerzo de remar y nos molesta el dolor de los latigazos, e incluso podemos susti​tuir una cosa por otra: más latigazos pero nos esforzamos menos, menos latigazos pero nos esforzamos más. Hasta aquí lo propio nuestro. Luego viene lo de los demás. Observamos cómo se compor​tan y cuantos latigazos reales suelen dar con su capacidad de vigilancia y nuestro esmerado disimulo. Y en función de lo que preferimos y de lo que nos dan, elegimos libremente y establece​mos un cierto grado de esfuerzo acompañado de un número determi​nado de latigazos. Elegimos libremente, luego nos dominan.


Pero no hay que pensar que el proceso hubiera sido distinto si en lugar de remar a cambio de latigazos lo hiciéramos por repollo. También hubiéramos considerado en nuestra intimidad lo que nos gusta el repollo y lo que nos molesta remar. Esas son nuestras preferencias.


 Conoceríamos asimismo la cantidad de repollo que nos ofrecen según nuestro esfuerzo. Esas son nuestras restricciones.


 Y con esas preferencias y con esas restricciones definiría​mos nuestra actitud. Eligiendo libre​mente, es decir, sometiéndo​nos.


Puede que en el caso del remero por honor el proceso parezca distinto. Pero todo es solo una apariencia que esconde más de lo mismo. Nos siguen molestando los remos pero agradecemos el honor que nos han dispensado por permitirnos servirlos. O quizás creemos que hacemos méritos para la salvación eterna. En nuestro inte​rior valoramos y compensamos el esfuerzo con la recompensa espiri​tual. He aquí nuestras preferencias.


 Y desde el exterior recibi​remos los datos o la doctrina que necesitamos para elaborar nuestra sosegada decisión. Tal vez veamos que a determinados niveles de esfuerzo se otorgan lacitos de distintos colores que demuestran la complacencia del venerado con nuestro servicio, o quizá nos informen de que por cada golpe de remo pasaremos un día menos en el Purgatorio, o tal vez observemos que esfuerzos concretos reciben miradas cariñosas y valorativas por parte del adorado. He aquí nuestra restricción.


Y con nuestras preferencias y con nuestras restricciones elegiremos libremente.Esto es, acataremos el poder. No decimos​ que con ello no recibamos casi ningún latigazo, ni que no nos llevemos a casa un buen número de jugosos repollos, ni que realmen​te alcan​cemos la salvación eterna. El caso es que hemos remado, que es lo que los otros deseaban que hiciéramos.


Podemos actuar por miedo a que nos tiren al fondo de un pozo y permanezcamos ahí hasta que otro desgraciado venga a sustituir​nos; podemos actuar por deseos de comer la zanahoria que nos ofre​cen; y podemos actuar también simplemente porque sentimos que el hacerlo es lo correcto. En todo caso, y sea cual sea la forma concreta en la que el poder se ejerce siempre será una cuestión de preferen​cias y restricciones. Y nuestro comportamiento se modifica​rá cuando se alteren unas y otras.


Pueden conseguir que rememos más aumentando la vigilancia y los latigazos, dándonos más repollo o prometiéndonos más indul​gen​cias. Es lo normal, pensaríamos, puesto que las restricciones es una cuestión de ellos. Pero también se conseguiría aumentar nuestro esfuerzo si tuviéramos más miedo a los latigazos, si nos gustara más el repollo, o si valoráramos más la prontitud en nuestra salvación final.


Ese mundo de las preferencias parecía sólo nuestro, cerrado a los demás y a sus influencias; íntimo. Pero a poco que refle​xio​nemos comprenderemos la endeblez de nuestras defensas, la porosidad interna a todo lo de afuera, el fundamento externo de nuestras palabras, pensamientos y querencias. Claro que pueden actuar sobre nuestras preferencias para movernos en un sentido u otro. Pequeños seres solitarios, buscadores de normas, temerosos de todo, perseguidores del éxito, anhelantes de respetos.


Creíamos que sólo se dominaba modificando o imponiendo res​tricciones, y aún eso era suficiente para convertir todo acto de elección en un acto servil. Y ahora estamos dudando de la seguri​dad de nuestra casa, de nuestra propia grieta, en la que nos encontrábamos refu​giados y serenamente tranquilos.


Hemos topado con los invasores de nuestra intimidad, con los manipuladores de conciencias profundas o los traficantes de deseos triviales. Con los configuradores de esperanzas.


Casi sin remedio. Puesto que de la misma forma que hemos oído decir que todo hombre tiene su precio y que todo pueblo el gobierno que se merece, no es menos cierto que toda conciencia se encontrará con el manipulador necesario.


Algunos simplemente necesitarán que se les ayude a valorar más algunos detergentes, algunas formas de vestir, algunas formas de vivir y algunas formas de relacionarse. Otros necesitarán de toques convenientes sobre la moral del triunfo, la valoración de la libertad o de la independencia. Aquellos menos también ter​minarán siendo sensibles al sentido profundo de la vida, a los movimientos místicos, a las corrientes telúricas o las trayec​torias herméticas.


Tontas preferencias sobre juguetes o cachivaches, consumo de relaciones como aperitivos, sólidos principios de enriquecimiento o vanidad, dignos comportamientos sobre la tortura  y la muerte, revelaciones sobre el orden cósmico..


Creemos que elegimos y sólo nos sometemos. Pensamos que conocemos y sólo nos sometemos. Estimamos que maduramos y sólo nos sometemos. Perci​bimos que comprendemos y sólo nos sometemos. Así somos.

1.5.-Jerarquía, mercado, valores.


Tuvimos que obedecer, tuvimos que trabajar, tuvimos que actuar así. Obedecimos aquella orden para no morir, trabajamos porque necesitábamos el salario que nos ofrecían, actuamos así porque no queríamos despreciarnos a nosotros mismos. Las restric​ciones con las que nos encontrábamos estaban claras: tal actitud a cambio de nuestra vida, tantas horas de trabajo a cambio de nuestro salario, tal acción a cambio del mantenimiento de la autoestima.


Pero podríamos no haber obedecido, y podríamos no haber trabaja​do y podríamos también habernos abstenido de actuar. Si lo hicimos fue porque elegimos hacerlo, porque nuestros valores y nuestras preferen​cias sobre cada cosa así lo determinaron. Valoramos la obedien​cia, valoramos el trabajo y valoramos la acción.


Cualquier acto de poder puede interpretarse como un proceso de elección dadas unas preferencias y unas restricciones. Y tan cierta es esta afirmación como el hecho de que de poco nos sirve, por la generalidad que supone.


Tras la aceptación de una orden siempre hay un cambio: algo se realiza a cambio de algo que se recibe. Como también ocurre lo mismo al aceptar una persuasión. Si denomináramos "mercado" a aquel sistema en el que se realizaran cambios, todo sería merca​do.


Pero el propio mercado supone una ordenación de individuos y objetos por sus capacidades de compra y precios. Y las persuasio​nes sólo son posibles en un conjunto ordenada de preferencias. Así, si denominaremos "jerarquía" a todo sistema de relaciones de orden, todo sería jerarquía.


Y, por último, se obedece porque se valora menos la molestia de realizar la orden que el daño que se podría derivar de su no acatamiento; de la misma forma que si algo se cambia por otra cosa es porque se valora más la segunda que la primera. Bajo esta perspectiva, todo sería valores.


El mundo jerárquico poco sería sin relaciones de cambio y un sistema de valores. Como difícilmente podría funcionar un mercado fuera de un espacio jerárquico y en ausencia de un mundo de valores. Y como también perdería parte de su sentido un mundo de valores sin jerarquía y sin intercambio.


Pero de la misma forma que cada uno de esos mundos exige la existencia de los otros dos, cualquiera de ellos puede anular a los restantes. De nada sirve dar órdenes a aquellos que prefieren morir antes de someterse, como de nada sirve dar cuentas de vidrio a cambio de oro a aquellos que las consideran repugnantes, como tampoco servirá de nada prometer la salvación eterna a cambio de una actividad concreta a aquellos otros que estiman que nada hay detrás de la muerte. Un sistema de valores concreto impide que pueda ejercerse el poder a menos que los mundos propuestos sean coherentes con ese sistema.


Análogamente, un grupo de individuos organizados en todo jerárquicamente, ni recibirán otras órdenes que aquellas que procedan de su propia estructura, ni realizarán ningún trabajo a cambio de monedas, ni serán, en principio, seducidos por un sistema de valores ajeno.


Y, desde luego que un mundo de individuos acostumbrados a cambiar algo físico por algo físico serán reacios a obedecer a alguien por muchas plumas que se ponga en la cabeza o dedicar su tiempo a alguien por muy tocado que parezca por la mano de los dioses.


Dadas nuestras preferencias - que probablemente ya estén suficientemente retocadas por unos y por otros - se establece​rán las restricciones adecuadas para sacar de nosotros todo lo posible. Y la receta no puede ser más sencilla: abaratar aquello que les damos y encarecer todo lo que nos entregan, o lo que es lo mismo, exagerar el valor de nuestros deseos y miedos; realzar, en el cambio, nuestra importancia personal.


Puestos a llevar las restricciones hasta el límite, veremos como su voracidad no tiene límites. Si molíamos trigo como mulas a cambio de nuestra vida ahora nos dirán que o molemos más deprisa o sacarán los ojos a nuestros hijos. Si nos machacábamos las manos y los nervios por cien reales diarios pronto nos infor​marán de que ahora sólo pueden darte ochenta. Si dejábamos nuestra vida en una actividad voluntaria y no remunerada pronto nos enteraremos de que ese algo requiere de nosotros un mayor sacrifi​cio. Todo lo que nos entregaban, nuestra vida, nuestro salario, nuestro propio recono​cimiento, se encarece; todo el tiempo que ofrecíamos se abarata, y con el mismo ya no basta para obtener lo de antes.


O, como decíamos, lo que es lo mismo: puestos a llevar las restricciones hasta el límite tratarán de realzar nuestra impor​tancia personal. Tal vez al comienzo nos sorprendamos de lo grande, selecto y exigente que somos. Porque resultará que nues​tros deseos son muy caros, como muy caro nos resultará también el combate contra nuestros miedos. Pedimos mucho con eso de tratar de sobrevivir y tendremos que moler hasta el desmayo; pretendemos comer y vivir con un salario y eso es un deseo muy caro, para el que deberemos entregar nuestro tiempo y nuestra sangre hasta el límite; tratamos de contribuir a la mejora del mundo y ese deseo de transformación deberemos pagarlo con nuestra renuncia y nuestro agota​mien​to.


Quizá a estas alturas andemos ya perdidos en ese laberinto de manipulación de deseos y establecimiento de restricciones. Pero así son las cosas. Es más, por aquello de la apacibilidad, se ha tratado en estas últimas páginas de presentarnos siempre co​mo las víctimas, como los manipulados, como los sujetos de la acción del poder. Pasemos un rato en la intimidad para que también nos observemos como agentes, como los que tratan, con más o menos medios, de modificar las preferencias y de establecer las restricciones precisas para que los otros bailen al son que tocamos. Un son, por cierto, que puede ser sólo el resultado de un poder que se nos aplica.

1.6.-Luces y sombras.


La forma del poder que vamos a estudiar en esta obra es aquella en la que se usa a los demás para obtener lo que se desea, bien actuando sobre sus preferencias, bien estableciendo las restricciones. Y lo hacemos así porque pensamos que tal perspectiva es útil para iluminar ciertos aspectos de las rela​ciones humanas. Pero también oscurece otras no menos importantes.


En primer lugar el análisis que desarrollaremos tratará de estar exento de juicios de valor. Y tal cosa, pese a lo que pese a los positivistas no tiene porqué suponer ningún tipo de ven​taja. Porque podría suceder que al actuar así estuviéramos perdiendo lo más valioso de nuestra posible contribución como especie al orden cósmico.


Pero así lo haremos. En lenguaje de fines y medios diríamos que no nos importa la dirección de los fines sino la forma en la que se disponen los medios. No deseamos opinar aquí sobre si un individuo encerrado en una cárcel puede o no ser feliz, o si fue o no justa la decisión de encarcelarlo. Si podríamos describir la ley o costumbre que se le aplicó, las dimensiones de la celda y su contenido, la dieta que recibe, los días de permanencia, etc.


No pretenderemos por tanto evaluar aquí los fines últimos por los que se ejerce el poder. Alguien puede quemar vivo a otro pensando, con toda su capacidad de sinceridad, que lo hace para salvar su alma, y algún otro puede hacer lo mismo porque le divierte ver el sufrimiento humano, Lo importante para nosotros será el análisis de lo que debe ocurrir para que un ser humano pueda forzar a otro hasta el punto de ser quemado vivo.


Y por análogas actitudes tampoco diremos nada sobre la vida interior de los sometidos. No deseamos examinar la felicidad, paz o desasosiego que se esconde en el alma de cada uno de nuestros tres remeros. Sabemos, eso si, que uno lo hace fundamentalmente por miedo al castigo, que otro rema fundamentalmente a cambio de comida, y que el último trabaja fundamentalmente por algo que el percibe como un honor. Con saber eso nos bastará para nuestra intención.


En segundo lugar, y continuando con las limitaciones, conviene volver a recordar que adoptar una determinada perspec​tiva nos sirve para observar aspectos comunes en situaciones por lo demás de lo más heterogéneas y variadas.


Con una especie de cámara de rayos x quizá no pudiéramos observar ninguna diferencia inicial al mirar a través de ella a un grupo de póngidos prehistóricos sentados en torno a un fuego llegada ya la noche, de un conjunto de modernos financieros que, junto a una chimenea, comentan las incidencias del día.


Y algo parecido pasa con nuestros elementos analíticos. Centrados en las relaciones de poder entre los individuos, las cosas desaparecen como tales y se convierten exclusivamente en vínculos y transmisores de esas relaciones. Y no sería imposible que termináramos observando las mismas relaciones de poder en la corte de Pedro el Grande que en el "staff" de una empresa situada en la cima tecnológica.


Perderemos así un elemento de referencia que para muchos es el elemento dinamizador de las relaciones sociales: el cambio técnico. De tal forma que, como pronto observará el lector, no existe una dinámica propia asociada al instrumental que aquí presentamos. Que nadie espere encontrar en esta lectura el grandioso devenir de las épocas, ni la lucha o adaptación del hombre al medio, ni la revelación sobre las epopeyas de la historia.


Renunciaremos aquí y ahora a la búsqueda de sentido históri​co, social, personal o íntimo; que en otros sitios puede en​contrar el lector que lo desee gentes y obras que dicen tratar de tales inquietudes.


Apartado todo lo grande nos quedamos con lo pequeño. Pero no solamente, como ya nos han dicho, lo pequeño es hermoso, sino que también es útil. Trataremos de proporcionar a quien nos siga una especie de juego de instrumentos ópticos. Colocadas de cierta forma las lentes,  pueden obtenerse un conjunto de lupas muy convenientes para leer entre líneas lo que dicen manuscritos, libros, declaraciones de independencia, códigos de derecho, reglas de protocolo, revistas, prensa dia​ria...


Como también debe emplearse para examinar con detenimiento un contrato de alquiler, una factura del gas, los distintos renglones de una nómina, la etiqueta de los precios de las cosas, las condiciones de los entierros, la publicidad de los objetos, los papelillos del banco, los billetes y monedas...


También pueden combinarse de manera sencilla como unas simples gafas con las que observar de modo nuevo a nuestros amores, nuestros amigos, nuestros compañeros, nuestros vecinos, nuestros familiares, nuestros jefecillos, nuestros vendedores, nuestros protectores, nuestros enemigos, nuestros guías espiri​tuales, nuestros héroes..y, utilizando asimismo uno de los espejos, deformantes o no, que el juego incluye, también puede emprenderse la, a veces dolorosa, a veces tierna, a veces jocosa, pero siempre asombrosa tarea de contemplarse a si mismo. De examinar nuestro aspecto y nuestras pertenencias, los trapitos con los que nos cubrimos y los abalorios con los que nos ador​namos,..., las creencias que sustentamos, las metas a las que nos dirigimos, los valores que defendemos, los miedos que soportamos, los anhelos que tenemos, y todo lo que callamos.


Pero, charlatanes que somos al fin, no se agotan aquí las posibilidades de nuestro producto. Pueden también montarse unos excelentes prototipos (en tres versiones: anteojos, prismáticos o catalejos) muy apropiados para observar los espectáculos de masas más o menos cercanos o lejanos. Se podrá observar así aglomera​cio​nes, concentraciones, manifestaciones, ciudades y pueblos, pirámides y catedrales, medios de transporte y co​municaciones, matanzas, guerras, genocidios y represiones, ceremonias de coronación, entierros multitudinarios, revoluciones y Rebajas de Enero.

1.7.-Plan de búsqueda.


Y, como ya se ha podido apreciar, todo ese juego óptico que a tanto renuncia y tanto promete, se reduce a un simple triángulo que mucho da y mucho limita. Un triángulo que representará la jerarquía, el mercado y los valores.


Por supuesto que esto no supondrá ningún tipo de revelación ni para aquellos que alguna vez hayan mirado sosegadamente la vida ni para todos los que hayan leído cualquier manual introduc​torio a eso que, en nuestro hoy universitario, denominamos econo​mía, ni para esos otros, menos, que estén al tanto de lo que mejores inteligencias que las nuestras tratan de contarnos en libros recientes.


En efecto, no hace falta sino vivir un poco interesado en nuestra época para saber que, como bien se ha establecido por quien tiene la autoridad para ello, las formas del poder parecen ser tres: condigno, compensatorio y condicionado; como también semejan tres las fuentes de las que emana: personalidad, riqueza y organización. Ni para saber, o intuir, también que el poder tiene tres facetas: una que algo tiene que ver con la jerarquía, otra que recuerda el intercambio y otra última relacionada con el cono​cimiento.


Nada nuevo sobre tales cosas podrá encontrarse aquí, aunque si mucho viejo sobre esas letanías que algunos repetíamos cuando niños sobre aquello de que un sistema económico debe dar solución a tres preguntas: ¿Qué producir?, ¿Cómo hacerlo?y ¿Para quién esa producción?, y las tres formas elementales de contes​tar​las: la planificación ligada a la autoridad, el sistema de precios ligado al mercado, y la tradición ligada a los valores.


Nada nuevo, decíamos, sino una insistencia. La conveniencia de ver los mismos fenómenos de siempre bajo este prisma no por antiguo menos conveniente.


El comienzo oficial de la economía como ciencia, coincidió con la gran expansión de los mercados. Así, nuestros ilustres fundadores tuvieron que explicar el funcionamiento de ese mercado arrollador para poder comprender el cambio social con el que se enfrentaban. Por ello fue la teoría del valor, transformada posteriormente en una teoría de los precios  lo que llegó a considerarse como el núcleo de la Teoría Económica.


De esta forma, históricamente, aunque persistiendo como campo de estudio de lo económico las tres formas de "solución de los problemas", en la práctica se centró exclusivamente en uno de ellos: el mercado; cediendo a la Sociología y Ciencia Política los otros grandes temas asociados al surgimiento, ejercicio y desenvolvimiento del poder. Y llegando a la aberración de confun​dir lo extra mercado con lo extra económico.


Pero hay más. Aún en el caso de que la Economía fuese una ciencia, ninguna de éstas es neutral ni en su surgimiento ni en su utilización. Un conjunto de circunstancias y hechos acientífi​cos determinan cuales son, en cada momento los núcleos de interés y definen, también en cada momento, que puede considerarse como "problemas" susceptibles de estudio. Como, asimismo, el conoci​miento científico ya adquirido se usará en uno u otro sentido según sean las fuerzas o grupos que lo controlen.


Causa a veces perplejidad observar que aquello que se supone podemos decir sobre la no neutralidad del origen y uso de los conocimientos asociados a la física, o la química, o a la aerodi​námica, etc, se ponga en tela de juicio si de la Economía se trata.


El reduccionismo económico que se practica con el "todo es mercado" puede tener tres fundamentos. En primer lugar, y comen​zando con lo más objetivo, ya hemos hecho referencia a que tras cualquier acto de poder hay una elección, un intercambio material o psicológico, de "algo" por "algo". Podría parecer entonces a algunos que bastaría con entender el funcionamiento del mercado para poder enfrentarse con éxito a la reflexión sobre el mundo jerárquico y el valorativo. Así, y aunque en estas páginas sostendremos precisamente que las relaciones económicas pueden entenderse con más profundidad y realismo cuando se examinan bajo la triple perspectiva en la que el mercado queda absolutamente diferenciado de los espacios jerárquicos y valorativos, podría entenderse el fundamento lógico de ese Panmercantilismo.


En segundo lugar, como ya hemos insinuado y como posterior​mente veremos con mayor detenimiento, la búsqueda de la eficien​cia en las organizaciones de poder conduce en multitud de situa​ciones a la conveniencia de enmascarar el acto de sometimiento. El mercado, de hecho, sirve para dar una solución particular mediante el mecanismo de los precios a problemas concretos propios de su ámbito, pero también para presentar como un simple problema de oferta y demanda el ejercicio de los poderes jerár​quicos y valorativos y el sometimiento resultante.


Por último, y en tercer lugar, queda el problema de la utilización. Serán partidarios del mercado aquellos que teórica y honradamente crean que es el mejor de los sistemas posibles para solucionar los problemas económicos de nuestras sociedades. Como también serán partidarios del mercado aquellos otros que conciban a éste como el medio óptimo para el ejercicio de su poder. Y asimismo serán partidarios de la difusión de la idea de mercado aquellos otros que puedan usar tal idea para encubrir relaciones de sometimiento basadas pura y duramente en relaciones jerárqui​cas y en persuasiones valorativas.


Quizá no sea la causa exclusiva, pero sí quedará claro que la entronización del mercado como núcleo de atención en los estudios medios y superiores de la Economía, convendrá por distintas razones a los tres grupos mencionados. Aquellos "exper​tos" que en su período de formación sólo con el mercado se encontraron y sólo del funcionamiento del mercado se les enseñó, tratarán lógicamente de ver sólo mercado en todo lo que les rodea y de aplicar soluciones de mercado a cualquier problema con el que se enfrenten.


Trataremos entonces aquí de profundizar en una doble línea. En primer lugar, en que "lo económico" transciende al mercado, y que incluso el propio ámbito de mercado es difícilmente imagina​ble, teórica y empíricamente, sin relacionarlo íntimamente con los espacios jerárquicos y valorativos.


En segundo lugar en que esa perspectiva económica en la que Jerarquía, Mercado y Valores se interrelacionan, excluyen, apoyan...permite contemplar de forma adecuada aquello que es y fue el auténtico núcleo de la economía: las relaciones de poder.


Deseamos contribuir, en ese sentido, como el pequeño frag​mento de polvo en el viento que somos, a un probable y deseado renacer de la Economía. Recomenzando de nuevo por lo más senci​llo.


Y por eso mismo nos atendremos exclusivamente a lo elemen​tal. Poniendo de manifiesto un Principio, invitando casi a una Iniciación, a compartir una forma particular de ver e interpre​tar. Porque se trata sólo de un Principio Económico; económico en su sentido de disponible sin demasiado esfuerzo, y sencillo aunque no simplón, accesible, aunque no barato. Y económico también en su sentido de casero, de ese gobierno sin pretensiones de nuestra casa sea cual sea eso a lo que casa llamamos. Adecuado a nuestro entendimiento, suave y riguroso; doméstico al fin.




2.-TRES

2.1.-Las Triadas.


Tratamos, en definitiva, de estudiar el mecanismo por el que se obtienen, o entregan, horas del tiempo de los individuos a determinadas actividades. Y nos encontramos en este tema con una curiosa repetición del número tres.


En primer lugar, y siguiendo a Galbraith, tres son las formas con las que el poder se ejerce: condigno (por miedo al castigo), compensatorio (a cambio de algo), y condicionada (por pura convicción).


Y también son tres las fuentes de donde ese poder surge: la personalidad, la riqueza y la organización.


Por supuesto que en ese sistema ya puede apreciarse algún tipo de vínculo directo o correspondencia entre fuentes y formas. Algo del poder condigno queda asociado con la organización, algo del compensatorio con la riqueza y algo del condicionado con la personalidad.


Bajo otro aspecto no menos importante también son tres las preguntas a las que se supone debe dar respuesta un sistema económico: ¿Qué producir?, ¿Cómo hacerlo? y ¿Para quién esa producción?. Preguntas que, por otra parte, pueden resultar sumamente significativas simplemente con sustituir "producción" ​por una actividad más genérica como  "hacer". ¿Qué hacer?, ¿Cómo hacerlo? y ¿Quién se beneficiará?.

A lo largo del primer capítulo se ha insistido en una perspec​tiva que no es competitiva con lo ahora dicho, pero que al clasifi​car las cosas de otra manera, establece una distinción con lo presen​te. Y de nuevo el tres sigue siendo el número pertinaz.


Puestos a localizar la base individual por la que tanto los individuos desean el poder como a él se someten, se ha mostrado una nueva triada: miedo, sentido, respeto. El proceso de búsqueda de cosas, gentes o relaciones que combatan el miedo, que muestren un sentido o proporcionen el respeto, es el asociado con la forma de poder que en estas páginas estudiamos.


Como también existían tres aspectos diferenciados en el procedimiento con el que el poder se ejercía: establecimiento de preferencias, definición de las restricciones y proceso de elección. Fuera cual fuese la fuente y la forma, todo podría reducirse a la configuración de preferencias y a la imposición de restricciones.


Por último quedaba el aspecto comunicativo, y será este quien ayudará a establecer claramente la triple perspectiva que definirá nuestra visión: pueden ser órdenes, pueden ser precios y pueden ser persuasiones.


En definitiva aquí trataremos con tres sistemas distintos en los que la base individual será la misma: miedo, sentido, respe​to; como también será idéntico el procedimiento: preferencias, restricciones y elección, y que se diferenciarán entre si según la forma explícita en que se trasmiten las señales elementales: órdenes, precios o persuasiones.


Hablaremos consecuentemente de Jerarquía, Mercado o Valores haciendo referencia al funcionamiento general de aquellos sis​temas en los que la forma en la que se usa a los demás para obtener lo que se desea, bien actuando sobre las preferencias o bien estableciendo las restricciones, sea mediante órdenes, pre​cios persuasiones.


La característica de la orden es su absoluta asociación al conducto reglamentario del cual proviene. En eso se distingue de un precio o una persuasión. No se reconoce como tal a menos que el emisor no sea previamente identificado como el correcto. Los transmisores desempeñan aquí un papel imprescindible. Por supues​to que el receptor puede obedecer o no, pero ni siquiera esa elección elemental se plantearía si el emisor no fuera el identi​ficado como tal.


En cualquier acción - digamos que cargar un carro - la pregunta frente a una orden será "¿Quién lo manda?"; frente a un precio "¿Cuanto?"; y frente a una persuasión "¿Por qué?.


Identificada convenientemente el origen de esa orden y convenido que surge de donde debe, conocida o estimada la res​tricción y establecidas las preferencias, se otorgaría a ésta un determinado grado de cumplimiento. Pero la posible recompensa no se discute. Ya se negoció previamente.


En el caso del mercado, en cambio, el posible acto a reali​zar es absolutamente, en principio, independiente de para quien se realice, puesto que la recompensa se establece de forma inmediata. Si a uno le conviene, cargará el carro a cambio de aquello que le ofrecían. No es la voluntariedad lo que distingue el mercado de la jerarquía sino la relación inmediata entre la sumisión al deseo de otro y la recompensa establecida.


De la misma forma la persuasión depende de quien la realice en la medida en que éste sea capaz con su razonamiento, conver​sación, magnetismo, carisma,.. de establecer la elección entre unas preferencias que configura o realza y una restricción que descubre o recuerda. Esa dependencia la asemeja a la orden y la separa del precio. Pero se diferencia básicamente de la orden en que en ésta los portadores de ella son intercambiables con tal que se reconozcan como del mismo grado.

2.2.-Ordenes, precios y persuasiones.


Denominaremos entonces jerarquía a aquel sistema de poder en el que el procedimiento utilizado para regular la actividad de los individuos sometidos es un conjunto de órde​nes. Y entendere​mos como órdenes cualquier proposición de acción a un individuo enviada a través de un transmisor concreto que en un momento dado le informe. Los individuos sometidos conocen previa​mente la parte del sistema jerárquico en el que están integrados y saben qué cosas pueden mandarle, quién puede hacer​lo, y cual ha sido el contrato o pacto de sometimiento. Toda orden exige un proceso de aprendizaje sobre las reglas del juego; proceso de aprendizaje que ha podido ser muy anterior en el tiempo, o inmediatamente previo a la emisión de la orden. El cumplimiento de una orden - y aquí una inte​resante característica asimétrica - no mejorará la 
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situación ya negociada del aceptante, pero su incumplimiento la empeorará.


Tal vez sea la parte de asimetría negativa en relación con las órdenes lo que hace relacionar estrechamente el sistema jerárquico de poder con la forma condigna de éste, es decir la actuación por miedo.


El miedo, como la búsqueda de sentido y respeto, forma parte de la base individual en la que se sustentan los tres sistemas, y si bien es verdad que el castigo es consustancial con el in​cumplimiento de una orden, ni está ausente ese miedo de los sistemas de mercado o valores, ni es la razón fundamental que puede llevar a numerosos individuos a someterse a una or​ganización jerárquica, ya que su pertenencia puede estar decidida por una buena compensación, e incluso el sistema de valores puede llevar a nuestro organizado a razonar coherentemente sobre la eficacia de su funcionamiento general o a sentir un cierto orgullo sobre su contribución.


La organización jerárquica utiliza en mayor o menor medida para su constitución el poder condigno, el compensatorio y el condicionado. Sin embargo, insistimos, lo que la distingue de los otros dos sistemas es la existencia de órdenes, y éstas no tienen porqué quedar asociadas ni a precios ni a persuasiones.


Una persona puede aceptar el sistema jerárquico porque le proporcione protección, le colme de bienes y recompensas, dé sentido a su vida, o incluso venere a los dirigentes, pero deberá - ese es su compromiso - obedecer la orden concreta aunque no se le prometa algo a cambio, no la entienda y nadie se la explique, y deteste al individuo concreto o la máquina concreta que regla​mentariamente se la ha proporcionado.


Denominaremos mercado a aquel sistema de poder en el que el procedimiento de transmisión de los deseos es la proposición de un cambio material; incluyendo dentro de lo material el tiempo que los individuos pueden entregar para someterse durante él a un conjunto de órdenes. Definido así, la primer cosa que podemos advertir es que en la constitución jerárquica puede aparecer un princi​pio de mercado, puesto que el convenio de pertenencia se hace mediante una disposición a recibir órdenes a cambio de un conjun​to de pres​taciones que podrían ser materiales. Pero, mientras que en la jerarquía se adver​tía que el elemento movili​zador de actividades concretas se desvinculaba de la recompensa, en el mercado cada movimiento queda asociado a un intercambio específico, y es la habilidad, oportunidad, suerte o acierto en cada cambio lo que mejora en mayor o menor medida, pero nunca empeora - otra asimetría, esta vez de signo contrario - la situación del agente.


De hecho, dada la voluntariedad del cambio concreto, se asegura que los partícipes siempre prefieran la situación final a la inicial.


De nuevo la base individual de los agentes participantes será el miedo, la búsqueda de sentido y de respeto. Como puede ser también el temor a un castigo, el deseo de ser compensado, o la persuasión de lo que es más conveniente aquello que impulse a los individuos a participar en el mercado, y no por ello el mercado dejará de ser mercado con tal de que los intercambios sean específicamente voluntarios y concretos, independientes de los agentes que los proponen.


El mercado utiliza en menor o mayor medida para su cons​titución el poder condigno - el mercado sólo puede funcionar si se excluye la violencia y el robo; esto es, la propiedad debe estar definida y defendida - el compensatorio y el condicionado. O matizando más, el mercado, por sus características sólo puede funcionar con un sistema jerárquico de refe​rencia que defina las elementales o complicadas reglas de juego. Lo cual no excluye que califiquemos como de mercado puro a esos sistemas con tal de que los intercambios se den con las caracte​rísticas de voluntariedad y concreción.


Por último llamaremos sistema de valores a aquella forma de desarrollarse el poder en el que el procedimiento de transmisión de los deseos  sea el establecimiento de persuasiones. La persua​sión, como la orden o el precio es algo dirigido al interior del sujeto; a la elección de éste con sus restricciones y preferen​cias.


Comparte con la orden la relación inmediata entre la actua​ción y el posible mal asociado, castigo o dolor, pero se diferen​cia de ella tanto en la vinculación inmediata - como en el caso del precio - entre la actuación y la recompensa (en este caso no hay asimetría), como en la incapacidad de reconocer como tal a un emisor abstracto, y en la extrema dependencia del emisor concre​to, en el que se debe confiar, o al que se respeta o venera. Asimismo no existe una voluntariedad de participación abstracta en el sistema, ya que la configuración presente del conjunto de valores de un individuo responde a un pasado inmodificable en el que un conjunto de situaciones, experiencias y conocimientos, más o menos incontrolables, así lo hicieron; y si, en cambio, se da la voluntariedad concreta en la aceptación o no de la recepción de la persuasión.


Y como en los tres anteriores sistemas las bases individua​les de participación serán el miedo y la búsqueda de sentido, y nada nos impide considerar la facilidad con la que los poderes condigno, compensatorio y condicionado se instalan en este sistema. Como igualmente se debe resaltar cómo en la propia constitución del sistema jerárquico, tanto en los fines generales de la organización, como en el esquema de preferencias que determinan la relación de pertenencia, está presente el sistema de valores. E igualmente presente se encontrará en cualquier mercado, al menos por los deseos, intensidad y exclusividad con   los que los individuos se enfrentarán a sus decisiones de inter​cambio.


Análogamente, algo parecido a un sistema jerárquico quedará asociado al fundamento de un sistema de valores que, por otra parte, al no resultar todos ellos absolutos, supondrá una cierta sustitución o cambio de unos por otros.

2.3.-El Principio Económico.


No resultaría muy distante de la realidad admitir que la totalidad del tiempo de un individuo se reparte con arreglo a la triple división que la jerarquía, el mercado y los valores imponen a su vida. Puede emplear su tiempo en ejecutar las órdenes recibidas, en preparar objetos para el mercado, o dedi​carlo a llevar a cabo las acciones a las que ha sido persuadido por otros o por él mismo.


Llamaremos entonces "actividad" al empleo concreto del tiempo de los individuos regidos por órdenes, precios o persua​siones. Las ocho horas diarias de trabajo de un individuo sujeto al reglamento de una empresa, así como el tiempo dedicado a la confección familiar de bolsos de piel para venderlos en el mercado o a un intermediario, o las horas dirigidas al cuidado de un hijo, la preparación de alimentos o limpieza del hogar, o la asistencia a un acto religioso, constituyen ejemplos de tiempos consumidos en actividades regidas por órdenes, precios y persua​siones.


Así, si su actividad se rige por órdenes diremos que ese individuo pertenece a un espacio jerárquico; si lo hace por precios a uno de mercado; y si realiza su actividad mediante persuasiones, a un espacio valorativo.


Y de nuevo persiste el número tres puesto que lo dicho debe ser inmediatamente matizado a un triple nivel.


En primer lugar cada individuo puede pertenecer simultánea​mente a los tres órdenes de poder: bastaría con imaginarnos una simple división de las veinticuatro horas del día en tres veces ocho para considerar esa triple pertenencia.


En segundo lugar puede existir una compatibilidad desde el punto de vista del individuo para la pertenencia simultánea - en el mismo tiempo - a los tres sistemas. Alguien, por ejemplo, puede trabajar bajo órdenes en una empresa textil mientras que aprende lo necesario para aplicarlo a su taller doméstico, y pensar al mismo tiempo que ese duro trabajo contribuye a su salvación eterna o a su prestigio social o grupal.


En tercer lugar, y como ya antes apuntábamos, difícilmente podrá encontrarse una regulación de la actividad basada exclusi​vamente en órdenes, o en precios, o en persuasiones. La mezcla es lo habitual.


Y esa triple matización exige una separación tajante entre lo que hemos denominado "actividad" y aquello otro a lo que llamaremos "motivación".


La actividad es la forma concreta en la que se entrega el tiempo. Tal actividad puede estar regida fundamentalmente por órdenes, o por precios, o por persuasiones. Pero, como también hemos dicho, difícilmente podremos encontrar una actividad dirigida exclusivamente por uno de los tres sistemas. Sin embar​go, siempre podremos encontrar, por profunda que sea la mezcla, uno de ellos que sea indispensable para que la actividad se realice.


Puede que la actividad en una empresa concreta no se provo​que exclusivamente por el cumplimiento de órdenes directas, rutinas o reglamentos, en tanto que puedan venir acompañados de premios por tareas o esfuerzos especiales, o de elementos persua​torios tales como quedar bien delante del agradable jefe o destacar dentro del grupo de trabajo.


Resulta obvio, no obstante, que el funcionamiento de la empresa requiere indispensablemente el sistema de órdenes. Una empresa podría realizar su actividad productiva sin recurrir a compensaciones ni a elementos valorativos, pero nunca podría prescindir del sistema jerárquico sea cual sea la forma que adopten las órdenes que desde éste se emitan. Por ello, siempre que nos encontremos con una actividad regulada de forma fundamen​tal - esto es, indispensable -por órdenes, diremos que esa actividad se realiza dentro de un espacio jerárquico.


El espacio de mercado, por el contrario, es aquel en que la actividad de los individuos queda regulada por un sistema de precios. Los precios actúan como señales que indican al individuo qué debe hacer en cada momento concreto.


Y, nuevamente, difícil será imaginarse la realización de una actividad de mercado en la que el sistema de precios no se vea acompañado de elementos jerárquicos y valorativos. Mientras que un individuo realiza una transacción de mercado puede verse sujeto a un impuesto jerárquico, y también relacionarse valorati​vamente al conversar con el resto de los participantes. El sistema de precios se revela aquí como el factor indispensable. Se podría, teóricamente al menos, prescindir de todo elemento jerárquico y valorativo, pero no podríamos prescindir de los precios. Por ello, siempre que nos encontremos con una actividad regulada de forma fundamental - esto es, indispensable - por el sistema de precios, diremos que esa actividad se realiza dentro de un espacio de mercado.


Y, por último, y tal vez con lo que sea el ejemplo típico de una organización valorativa, en una familia podemos encontrar elementos valorativos, jerárquicos y de mercado. Pero si desapa​rece lo valorativo desaparece el mismo concepto familiar. Aquí es el retículo de valores el elemento imprescindible. Si las persua​siones desempeñan el papel fundamental como reguladoras de la actividad de los individuos, diremos que estos están incluidos en un espacio valorativo.


Será pues la forma fundamental - en el sentido que hemos explicado - en la que se regula la actividad de los individuos la que permitirá asignarlos a los espacios de poderes jerárquico, de mercado o valorativo, independientemente de su motivación.


Llamaremos "motivación" a la razón por la que un individuo acepta someterse a un espacio de poder. Y esa motivación podrá ser jerárquica, de mercado o valorativa, independientemente de la actividad que realice.


Diremos que un individuo pertenece a un espacio de poder jerárquico, por ejemplo, un soldado en un ejército cuando su actividad se rige fundamentalmente por órdenes, independientemen​te de su motivación, que en nuestro ejemplo podría ser jerárquica - derecho a parte del botín - de mercado - a cambio de un sueldo - o valorativa - los honores y el respeto del uniforme - o bien, probablemente, una mezcla adecuada de los tres componentes.


Análogamente diremos que alguien se somete al mercado cuando la regulación de su actividad sea fundamentalmente mediante el sistema de precios, independientemente de la motivación jerárqui​ca, de mercado o valorativa que le lleve a participar en el mercado. Por último, un individuo pertenecerá a un espacio valorativo siempre que su actividad quede condicionada fundamen​talmente por persuasiones, independientemente del hecho de que la motivación para aceptar esa sumisión pertenezca a cualquiera de los tres sistemas.


El dual del sometimiento será, lógicamente, la organización. Así hablaremos de organizaciones jerárquicas, o simplemente Jerarquía, de organizaciones de mercado, o simplemente Mercado, y de organizaciones valorativas, o simplemente Valores, cuando el procedimiento fundamental utilizado para regular la actividad de los individuos sometidos sea, respectivamente, las órdenes, los precios, y las persuasiones.


Denominaremos, por último, "finalidad" a la actividad de la propia organización, esto es, al mecanismo que determina la dirección última que tomará la combinación de los tiempos de los individuos a ella sometidos.


En el CUADRO II pueden observarse algunos ejemplos de posibles combinaciones entre actividad y finalidad. 
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J





V

---------------------------------------------------------------

FINALIDAD

FUNDAMENTAL


J


Administración
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Empresa




Privada
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V


Instituciones



Agrupaciones




sin fines de
                   de




  Lucro




Intereses
----------------------------------------------------------------


Así, por ejemplo, y prescindiendo de cual sea la motivación de los individuos que a tales organizaciones entregan su tiempo, podemos observar como una organización jerárquica, como es la propia Administración Pública tiene una finalidad jerárquica. Los individuos realizan su actividad siguiendo fundamentalmente órdenes, pero también la actividad global de la propia organiza​ción, esto es, su finalidad, viene regulada fundamentalmente a través de éstas.


Otro ejemplo de organización jerárquica es la Empresa Privada, pero ahora, si bien la actividad de los individuos sometidos sigue quedando fundamentalmente regulada por órdenes, la actividad de la propia empresa - su finalidad - quede determi​nada fundamentalmente por los precios del mercado.


Como también es jerárquica la actividad de los individuos que se someten a una Institución sin fin de Lucro - el asunto de la motivación de los tales es otra cuestión - pero ahora la finalidad de esa organización está inmersa en el mundo de los valores.


Análogamente podemos ejemplificar alguno de los casos que pueden presentarse dentro de organizaciones valorativas, es decir aquellas en la que la actividad de los individuos participantes queda fundamentalmente regulada por las persuasiones.


Los individuos que militan en un partido político realizan una actividad fundamentalmente regida por persuasiones, pero la finalidad declarada de la propia organización es declaradamente jerárquica: poder gobernar.


Como también son las persuasiones valorativas lo que rige fundamentalmente la actividad de los individuos que colaboran en una empresa familiar, pero ahora el destino del fruto de su actividad es el mercado.


Así mismo es el mundo de los valores lo que está detrás de las Asociaciones de Intereses: clubs, tertulias, asociaciones..., y es también ese mundo de valores a donde se dirige, y quien regula, la finalidad de esas agrupaciones.


Se habrá observado que hemos excluido de CUADRO II al mercado. Y se ha hecho así por diversas razones.


En primer lugar es conveniente reflexionar sobre un hecho de suma relevancia y sobre el que tendremos que volver posteriormen​te: las relaciones jerárquicas y valorativas son unívocas - existe el ordenante y el ordenado, el persuasor y el persuadido -, en cambio en el mercado la relación es siempre biunívoca: dos cambian.


En una organización jerárquica los individuos dan y reciben órdenes. Y siempre pueden agruparse en tres tipos: aquellos que sólo reciben órdenes en esa organización, aquellos otros que las reciben y también las dan, y aquellos otros que no las reciben y sólo las dan, siendo precisamente la actividad de éstos últimos la que configura la finalidad de la organización.


De la misma forma, en una organización valorativa pueden distinguirse los mismos tres grupos: los que sólo son persuadi​dos, aquellos otros que persuaden y son persuadidos y los que no reciben ninguna persuasión de esa organización. Nuevamente será la actividad de los miembros de éste último grupo la que marque la finalidad de la organización.


En el mercado, la actividad de individuos u organizaciones queda regulada por el sistema de precios. Pero un precio es siempre la expresión de una relación de cambio. Cualquier parti​cipante en el mercado puede proponer cualquier tipo de intercam​bio fijando un precio - tantas cabras por esta vaca, o tantas pesetas por este pollo, pero los otros participantes son muy libres de aceptar o no el precio marcado. Y si el cambio se acepta, la motivación de ambos participantes se confunde con la finalidad de ese acto de mercado. La finalidad del mercado como un todo no puede distinguirse de la motivación de las entidades participantes.


Unicamente podemos hablar de finalidad cuando consideramos un objeto concreto sujeto al intercambio, es decir cuando habla​mos de un mercado específico como el de la remolacha, los ordena​dores personales o, con muchísimas matizaciones que poco a poco irán apareciendo, el de trabajo.


En ese caso siempre podremos distinguir al grupo de oferen​tes y al grupo de demandantes de esa mercancía, y según su caracterización jerárquica o valorativa podremos clasificar a los mercados por su finalidad.


En el CUADRO III se establece esta clasificación. Diremos que un mercado es Jerárquico a secas o doblemente jerárquico cuando tanto los oferentes como los demandantes sean organizacio​nes jerárquicas. El caso de comercio entre empresas ejemplifica una de esas posibles situaciones.






CUADRO III
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V
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DEMANDANTES


J

Jerárquico


Valorativo-Jerárquico

V
Jerárquico-Valorativo


Valorativo

Clasificaremos, por el contrario, a un mercado como Valora​tivo, o doblemente valorativo, cuando tanto los oferentes como los demandantes sean organizaciones valorativas. Así, si conside​ramos al individuo aislado como la institución valorativa elemen​tal, el comercio propio de un zoco o bazar, pasaría a formar parte de esa categoría.


Diremos que el mercado es Valorativo-Jerárquico cuando los oferentes son organizaciones valorativas y los demandantes organizaciones jerárquicas, como por ejemplo el "trabajo a domicilio" de los comienzos de la industrialización y de nuestros días.


Por último, calificaremos al mercado como Jerárquico-Valora​tivo cuando los oferentes sean organizaciones jerárquicas y los demandantes organizaciones valorativas, tal como puede observarse en el mercado de la alimentación entre consumidores independien​tes y cadenas de supermercados.

2.4.-La búsqueda de la eficiencia

No resultaría muy distante de la realidad admitir que la totalidad del tiempo de un individuo se reparte con arreglo a la triple división que la jerarquía, el mercado y los valores imponen a su vida. Puede emplear su tiempo en ejecutar las órdenes recibidas, en preparar objetos para el mercado, o dedi​carlo a llevar a cabo las acciones a las que ha sido persuadido por otros o por él mismo.
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1FIGURA 1


Y lo dicho para un indi​viduo puede también aplicarse a un colecti​vo. Supo​niendo, por el momento, que se trata de sistemas incompa​ti​bles, el tiempo dedicado a cada uno de ellos no puede simulta​nearse con el de los otros dos, con lo que la suma de los tres será siempre igual a la totalidad del tiempo disponible. 


Una forma sencilla de representación gráfica es la que 

apare​ce en la FIGURA 1. Se ha usado el eje positivo de abcisas para representar el tiempo dedicado a los valores, el positivo de ordenadas para fijar en él el tiempo usado por la jerarquía, y el negativo de abcisas para hacer lo equivalen​te con el mercado. De esta forma, la suma de los tres valores será el tiempo total destinado a servir a esos sistemas.
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2FIG​URA 2

La repre​senta​ción puede hacer​se de una forma absoluta o relativa. A la hora de comparar los distintos sistemas globales, un dato importante será la totalidad del tiempo empleado, pero otro, tan impor​tante o más, la forma, o proporción, en la que éste se reparte. Así, si por ejemplo, de las veinticuatro horas de un día de un individuo, doce horas las dedica a los valores, ocho a la jerarquía y cuatro al mercado, podríamos escribir la serie - respetando a partir de ahora el orden: jerarquía, merca​do, valores - (8,4,2), o bien, 24*(1/3,1/6,1/2), donde "24" nos informa del tiempo total y los coeficientes del interior del paréntesis de las proporciones - cuya suma será siempre igual a la unidad -en las que ese tiempo total se gasta en jerarquía (24*1/3 =8), mercado (24*1/6 =4), o valores (24*1/2 =2).

De esta forma, redu​cida o por​cen​tual, podre​mos repre​sentar en la FIGURA 2 esas magnitudes. Si en la FIGURA 1 la suma de los tiempos se hace igual a veinticuatro, en la FIGURA 2 la suma de los lados correspondientes para jerarquía, mercado y valores será la unidad (o el 100%), y, lógicamente, ambos triángulos, resulta​rán semejantes. 


Utilizar estos artilugios para comparar distintos sistemas globales resultará sumamente conveniente, sobre todo cuando pueda observarse simultáneamente las tres facetas de actividad, motiva​ción y finalidad.


Comencemos entonces con el primero de esos tres nuevos aspectos y supongamos que tratamos con un sistema global cuyas magnitudes absolutas en cuanto a actividad son (8,8,8) tal como se representa en la FIGURA 3.
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3FI​GURA 3

Podía​mos inclu​so imaginarnos a un individuo que reparte exacta​mente las veinticuatro horas de su tiempo diario en tres bloques de ocho horas cada uno. En la tercera parte de su tiempo su activi​dad está regida fundamentalmente por órdenes, en la otra tercera parte su actividad se rige fundamentalmente por el sistema de precios y en la última ésta se guía por las persuasio​nes o valores. Los tres sistemas de poder aparecen equilibrados en el sentido de que se reparten igualitariamente el tiempo del indivi​duo en cuanto a la regulación de su actividad. La propor​ción J-M-V, 8-8-8 así lo atestigua y el triángulo correspondiente en la FIGURA 3 así nos lo muestra. 


Sin embargo tal cosa solo revela un aspecto de la domina​ción, y de ello no se puede deducir la importancia global que para este individuo, o sociedad, tienen los tres sistemas. Podíamos imagi​narnos que, en cuanto a la motivación, de las veinticuatro horas que entrega a los sistemas ocho las da por motivos jerárquicos, cuatro por razones de mercado y las dieci​séis restantes por cuestiones valorativas. La triada motivacional 8-4-16 difiere sustancialmente de la de actividad. Si los siste​mas están equili​brados desde el punto de vista de la actividad quedan absoluta​mente sesgados hacia la esfera de los valores minimizán​dose así mismo la importancia del mercado cuando de la motivación se trata.


Y queda, por último, el asunto de la finalidad. Podíamos imaginar que de las ocho horas entregadas a la jerarquía seis de ellas tienen como finalidad el mercado, y que lo mismo ocurre con las entregadas a las organizaciones valorativas. En tal caso la triada de finalidad sería 2-20-2, revelando tanto en sus magnitu​des numéricas como en su representación gráfica la importancia que el mercado adquiere para ese individuo o grupo en cuanto a la finalidad se refiere.


Tratemos ahora de centrarnos en el delicado tema de la eficien​cia. Está claro, por una parte, que no la totalidad de las horas físicas dedicadas a cualquier tipo de actividad son horas reales de dedicación. Hay, como todos sabemos, tiempos muertos. La intensidad de ese tiempo y su duración es lo que proporciona la magnitud del esfuerzo conseguido.


Por otra parte está el tiempo dedicado a organizar la propia actividad que, como tal, también debe descontarse del tiempo útil. Así, si en nuestro ejemplo, de las ocho horas dedicadas a la jerarquía dos de ellas se destinan a la propia organización y otras dos, simplemente se pierden, el resultado es que las ocho horas se convierten en cuatro horas eficaces. Análogamente, si de las ocho horas correspondientes al mercado una se dedica a la propia organización de éste y otra se pierde, el resultado serán seis horas eficaces. Y si, por último, en el espacio de los valores de sus ocho horas tres se dedicaron a la propia organiza​ción y otras dos se perdieran, el resultado final sería de tres horas eficaces.


Y son esos tres valores de eficiencia (4,6,3) los que también se han representado en la FIGURA 3 dando lugar al trián​gulo señalado como AfBfCf.

La elección de las distintas proporcio​nes de los triángulos es un proceso relativamente sencillo.


La eficiencia total, como ya hemos descrito es el resultado de deducir del tiempo total incompatible destinado a un espacio de poder aquel tiempo que se dedica a la propia organización y aquel otro que no se usa para los fines deseados.


Si denominamos porcentaje de control y lo notamos como Fc al tanto por ciento del tiempo total destinado a la organización, y Fr al tanto por ciento de las horas restantes que se convierten en efectivas, el tanto por ciento de las horas eficientes F será:





F = Fr*(1-Fc)


Es decir, si el 20% de las horas totales se dedica a la propia organización y con ello se consigue que se conviertan en eficaces la mitad de las horas restantes - Fr=50% - el número total de horas eficaces resultará el 40% del total:





0,4 = 0,5*(1-0,2)
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4FIG​URA 4

Por otra parte puede exis​tir una rela​ción entre los valo​res que adop​ten Fr y Fc. Dada una cierta canti​dad de horas tota​les, podrá reali​zarse un número inde​termi​nado de combi​nacio​nes de moti​vacio​nes j, m, v. Cada una de ellas estará aso​ciada a un deter​minado valor de Fc y de Fr, y no sería dema​siado aven​turado supo​ner que a mayo​res nive​les de Fc tam​bién se lograrán valores mayo​res para Fr, aun​que, como casi siem​pre en estas cosas, conse​guir incre​men​tos de Fr exija cada vez mayo​res incre​mentos de Fc.


Consi​dere​mos la FIGURA 4. En ella hemos repre​senta​do en el eje posi​tivo de abci​sas la magni​tud 1-Fc, esto es, el tanto por 

ciento del tiempo de no con​trol, y en el eje de orde​nadas la efi​cien​cia de res​puesta Fr.


Podíamos imaginarnos que para su construcción hemos partido de un determinado porcentaje de control Fc1 y hemos probado las distin​tas combinaciones j - m - v para ver la eficiencia de respuesta resultante. Una de las veces se ha obtenido un valor como el correspondiente al punto 3, otras como el asignado al 4, y por fin se ha comprobado que la combinación que se corresponde con el punto 1 nos da el máximo valor de eficiencia de respuesta que puede lograrse con ese valor Fc1 de control.


La relación frontera AB se ha construido de forma análoga. Representa, en definitiva, los valores máximos de Fr que, utili​zando una determinada combinación j - m - v, pueden obtenerse para un conjunto concreto de horas, mediante un valor de Fc.


La eficiencia total F = Fr*(1-Fc) será máxima cuando el producto de Fr por (1-Fc) lo sea. Consideremos la FIGURA 5. En ella, junto con la relación de eficiencia, se han representado las curvas F0F0, F1F1 y F2F2. Cada una de estas últimas represen​tan las distintas combinaciones de valores de control y respuesta que proporcionan el mismo valor de eficiencia final. Así, las combinaciones de J-M-V correspondientes con los puntos 1 y 5 dan lugar a un valor F0, la de los puntos 2 y 4 a F1, y la del punto 3 a F3. Como puede observarse, entonces, la máxima eficiencia alcanzable es F3, esto es, gráficamente, el punto donde la relación de eficiencia es tangente a una de las nuevas curvas representadas.
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De esta for​ma, si lo que se de​sea, y así lo supondremos es la maximización de esa eficiencia, este proceso permitirá locali​zar una mezcla determinada J-M-V que se considere óptima desde el punto de vista de la organización.


Enfrentémonos ahora con el tema del tamaño. Decíamos que la relación de eficiencia AB representada en la FIGURA 4 lo había sido hecha considerando un determinado conjunto de horas totales dedicadas al sistema. Dado un nivel de conocimiento, la eficien​cia final de una determinada mezcla J-M-V dependerá probablemente del tamaño de la población a la que se aplique. Para cada tamaño T de horas dedicadas al sistema existirá una relación de eficien​cia con lo que, usando los mismos ejes podríamos, como lo hacemos en la FIGURA 6, representar las relaciones de eficiencia según tamaño.


Y como consecuencia de esto, para cada tamaño existirá una combinación óptima J-M-V que maximice la eficiencia final: combinación correspondiente a los puntos 1, 2 y 3, para los 
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tama​ños T0, T1 y T2, y que dan lugar a las efi​cien​cias óptimas F0, F1 y F2.


Repre​sente​mos, como se hace en la FIGURA 7, el tamaño en el eje de abci​sas y la efi​cien​cia máxima para cada tamaño en el eje de orde​nadas. Posi​ble​mente la relación tendrá una forma como la que apare​ce en la men​ciona​da figura.


El tamaño T0 da lugar a una mezcla J-M-V que posibilita la apari​ción de la máxima efi​cien​cia posible. Y si se tratara de maxi​mizar esa efi​cien​cia, esa mezcla y ese tamaño serían los elegi​dos.


Sin embar​go, el siste​ma puede comportarse de acuerdo a otros crite​rios. Si lo que se desea es una totalidad de horas eficien​tes como (F*T)0 el punto elegido será el 1, si su deseo asciende hasta un total de (F*T)1 se situará indistintamente en 2 o 3, y si, por último, su objetivo es obtener el máximo número de horas eficientes posibles, la combinación elegida será la 4, correspon​diente con un tamaño mayor y una eficiencia final más pequeña que aquellos valores asociados con el punto O.

2.5.-Compatibilidad, Competitividad, Conflictividad.

El proceso descrito puede aplicarse a cualquiera de los tres sistemas de poder estudiado, y de su consideración conjunta pueden deducirse unas cuantas características importantes de los sistemas globales.


Supongamos que el proceso de optimización relatado se aplica a cada uno de los tres sistemas. El tamaño y la eficiencia de los puntos óptimos serán F0J-T0J, F0M-T0M y F0V-T0V y los valores correspondientes a la posición inferior lo hacen como F1J-T1J, F1M-T1M y F1V-T1V.


Sea cual sea el punto elegido en cada uno de los sistemas, éste quedará caracterizado por un número de horas eficaces alcanzado Tf, un total de horas o tamaño T y una eficiencia final F.


Denominaremos entonces sistema dominante extensivo a aquel que tenga un mayor valor de T, dominante intensivo al que posea un mayor valor de Tf, y dominante eficiente al que alcance un mayor nivel de F.


En relación con los distintos tamaños adoptados, el sistema global quedará caracterizado por tres rasgos: compatibilidad, competitividad y conflictividad. Si la suma de los tamaños óptimos de los tres sistemas - T0J+T0M+T0V - resulta menor o igual que el tiempo disponible diremos que los sistemas son compatibles, o que el sistema global es compatible. Tal cosa sólo quiere decir que los tres sistemas pueden situarse en su óptimo de tamaño utilizando la totalidad, o menos, del tiempo disponible del individuo o grupo sobre el que se actúa.


Diremos, por el contrario, que los sistemas son competitivos si la suma de los tres tamaños óptimos  supera al tiempo total disponible. Lógicamente, en estas circunstancias, los tres sistemas no pueden situarse simultáneamente en sus dimensiones óptimas, con lo que, al menos uno de ellos estará forzado a adoptar un tamaño inferior al óptimo, y, en el caso en que los tres deseen colocarse en esa posición deberán necesariamente competir entre si por las horas disponibles.


Sin embargo, como ya apuntábamos, pueden existir razones para que los sistemas no se sitúen en las dimensiones óptimas. Denominaremos dimensión elegida a aquella, igual o inferior a la óptima, en la que cada uno de los sistemas se sitúa voluntaria​mente, y caracterizaremos a un sistema global como conflictivo cuando la suma de los tamaños elegidos - T1J+T1M+T1V -supere a la totalidad del tiempo disponible.


De lo dicho se deduce inmediatamente que todo sistema conflictivo es necesariamente competitivo puesto que la suma de los tiempos elegidos siempre resultará inferior o igual a la suma de los tiempos óptimos, pero la recíproca no es cierta. Un sistema competitivo puede no ser conflictivo siempre que los tamaños elegidos por cada uno de los mundos den un total inferior al disponible.


Cabe otra triple clasificación por la dirección final, el uso último de esas horas eficientes. Diremos que los sistemas son independientes cuando ese destino final nada tenga que ver en unos con otros. Los llamaremos relacionados cuando cada uno de ellos utilice parte de lo obtenido en otro, y los definiremos como concurrentes cuando el resultado de uno de ellos sea igual o parecido al producido por otro.


Por último, y en relación con lo que anteriormente denomina​mos triángulo desarrollado, podemos clasificar a los sistemas globales según la motivación de las acciones de los individuos participantes. Denominaremos sistemas unitarios a aquellos en los que cada ámbito se utiliza exclusivamente la forma definitoria: órdenes en la jerarquía, incentivos en el mercado y persuasiones en el mundo de los valores. Llamaremos sistemas superpuestos a aquellos en los que , como en los ejemplos propuestos, las órdenes se complementan, pero no se sustituyen, con incentivos y persuasiones, los incentivos se complementan, pero no se sustitu​yen con órdenes y persuasiones, y las persuasiones se complemen​tan, pero no se sustituyen, con órdenes e incentivos. Denominare​mos, por último, sistemas equivalentes a aquellos cuyas formas de movilización son completamente sustituibles.

2.6.-La lucha por el poder.

Existen dos formas elementales de elevar la eficiencia F para un tamaño dado. Recordemos que F=Fr*(1-Fc). Una de ellas estriba en incrementar la eficiencia de respuesta y a su causa la llamaremos cambio técnico; la otra se centra fundamentalmente en la reducción de Fc y a su base la llamaremos desarrollo de lo común.


Consideremos la FIGURA 8. En ella se ha representado una primera relación eficiencia-tamaño TE0 que proporciona un óptimo en el punto 1, y una combinación asociada al punto 2 consecuente con un tamaño elegido que proporciona un total de Tf0 horas de trabajo eficaz.


Si tras un cambio técnico o una ampliación de lo común se produjera un desplazamiento de TE0 a TE1, sus consecuencias serían las que puede observarse en la mencionada figura.
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En primer lugar, la combinación óptima se situaría en el punto 5, lo que, en la figura supone un mayor tamaño y una mayor eficiencia. Sin embargo, podría haberse dibujado el desplazamien​to de tal forma que el tamaño asociado a 5 hubiese sido igual, o incluso menor que el relacionado con 1. Lo que si está claro es que la eficiencia F será mayor que la adscrita al punto 1 como también será mayor, lógicamente, la totalidad de horas eficientes obtenidas en el punto 5.


Obsérvese en obstante cómo para obtener las mismas horas eficientes del anterior óptimo (1), y de aquel que fue elegido (3) se necesita un menor tamaño.


Tal cosa significa que si bien tras ese aumento de la eficiencia un sistema que fuera competitivo puede seguir siéndo​lo, o incluso un sistema compatible pudiera llegar a ser competi​tivo, en todo sistema conflictivo se aminora el conflicto o desaparece.


Centrémonos ahora en las posibles soluciones que pueden reducir o eliminar la conflictividad. Una de ellas, ya lo hemos visto, se centra en el aumento de la eficiencia vinculado a un cambio técnico o a un acuerdo común; la segunda iría encaminada a una reducción del grado de incompatibilidad entre las horas dedicadas a los tres sistemas. La tercera se dirigiría al incre​mento de las horas disponibles.


Dejemos el cambio técnico para el último de los apartados de este capítulo y maticemos un tanto aquello que hemos calificado de acción común. En un sistema superpuesto se utilizan órdenes, incentivos y persuasiones en los tres espacios; órdenes, incenti​vos y persuasiones que, en cuanto forman una parte necesaria de la organización, suponen unas horas concretas que contribuyen a la Fc de cada uno de los sistemas.
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Tal vez pueda en​con​trar​se un conjunto común de órdenes incentivos y valores que puedan aplicarse de forma equivalente en dos de los sistemas o incluso en los tres simultáneamente. Ese nuevo espacio compartido o común permite repartir entre dos o tres la F de control que se aplicaba antes a uno sólo, con lo que al reducirse la Fc particular se incrementará la F de aquellos sistemas que compartan ese espacio común: reglas, leyes, normas que se aplican al espacio jerárqui​co, al de mercado y al de los valores; escalones educativos, habilidades y artes que suponen un conjunto de incentivos; valores generales, metas y morales equivalentes para los tres sistemas.


En tal caso el triángulo básico puede dividirse en dos, uno, ABC, que representa la dimensión particular, y otro, A'B'C' en el que se observa lo común.


Obsérvese la FIGURA 9. En ella el número total de horas de​dicadas a la jerarquía será OA + OA' + OB' + OC', al mercado OB + OA' + OB' + OC' y a los valores OC + OA' + OB' + OC'.


Y si esa organización común puede reducir o eliminar el posible conflicto elevando la eficiencia F mediante la reducción de los valores de Fc para los mismos tamaños, también puede recurrirse a una reducción del grado de incompatibilidad en la dedicación a cada uno de los sistemas o a un aumento de la intensidad del consumo que se traduce en un incremento del tiempo total disponible.
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La reducción del grado de incompatibilidad permite mantener la eficiencia con un menor tamaño exclusivo tal como puede apreciarse en la FIGURA 10.


En ella, la totalidad de las relaciones se desplazan hacia la izquierda pasando el punto óptimo de 1 a 1' (con las mismas horas eficaces totales) y el posible punto elegido de 2 a 2'. El resultado es, como puede observarse, una reducción en el tiempo exclusivo necesario, con lo que,en el caso de existencia, el conflicto se mitigaría o desaparecería.


Una primera predicción puede salir ya de este análisis. Un sistema compatible puede convertirse en conflictivo al desear cualquiera de los subsistemas un número mayor de horas eficaces. Esa conflictividad se reducirá bien aumentando el número de los sometidos, bien desarrollando sistemas comunes, bien aumentando el grado de compatibilidad entre las horas dedicadas a los tres mundos, bien liberando tiempo por la intensificación del consumo, lo que supondrá una ampliación del mercado en cuanto se comprará "fuera", lo que antes se producía "dentro"

2.7.-Algunas reflexiones.

Los factores productivos clásicos son, como casi todo el mundo recuerda, tierra, capital y trabajo. Hay quienes añaden a esto la organización. Otros centran su atención en el individuo como creador de instrumentos, de cosas o máquinas. Aquellos menos visualizan el proceso histórico a través de un hombre creador de conocimiento...Planeta y Tiempo. Sólo eso y todo eso.


Los factores productivos son dos. Como también son dos las bases de la historia y la genética, la biología y la arquitectu​ra, la literatura y la mística...planeta y tiempo. Planeta minúsculo, partícula universal de otra partícula universal... y el tiempo transformándolo, cambiándolo, generando partículas minúsculas, pequeñas unidades de carbono que brillan momentánea​mente como chispas y luego se extinguen. Partículas de partículas que nacen y mueren y comen, ríen y se reproducen y matan; cons​truyen ciudades y las destruyen, descubren a la vez la ternura y la tortura... y reflexionan y piensan sobre el planeta y el tiempo, nombrándolos, viéndolos, definiéndolos, creándolos. Aportando la tercera dimensión de la consciencia sin la que ni el tiempo ni el planeta existirían como tales.


Todo, bajo nuestra consciencia, es reducible a planeta y tiempo. La delicadeza de un pensamiento y la silla en la que nos sentamos. Como hay planeta y tiempo detrás de la técnica más avanzada o de la receta remota de cocer el pan. Todo es reducible a tiempo en nuestro planeta y por eso nuestros triángulos son temporales: tiempo de vivos y también de muertos, tiempos de un ahora y también de un antes.


La galera en la que se remaba por miedo a los latigazos, o por ganas de repollo, o por realización personal fue construida por gente que temía a los latigazos, o deseaba repollo, o se realizaba en su tarea, y para su construcción usaron madera, y clavos, y alquitrán, y lona y cuerdas y planos y conceptos proporcionados por individuos que temían a los latigazos, o deseaban repollo, o se realizaban en la tarea, y esos otros, mientras talaban árboles o alisaban tablones o diseñaban el perfil de la quilla y el timón, también habitaban casas, tomaban alimentos, disfrutaban del amor y la amistad proporcionados por otros seres que temían a los latigazos, deseaban repollo y se realizaban en su actividad. Y éstos, a su vez...


Cada momento separa el pasado de lo que no lo es. Y el resultado del tiempo pasado queda expuesto para su uso y disfru​te, para su consideración reflexiva, y también para su apropia​ción. El pasado, cada pasado, es decir, cada momento, proporciona un planeta transformado por el tiempo físico y geológico, por el tiempo bioquímico, y también por el tiempo pretérito de todos los individuos de nuestra especie, vivos y muertos.


Recogemos estados de la naturaleza, catedrales, historias, creencias y productos, teorías, máquinas, sentimientos y comida. Nos saciamos de pensar que el pasado está dado y no puede cam​biarse; pero sí puede usarse, y se usa combinándolo con una sección infinitesimal de tiempo para proseguir ese proceso de acumulación de pasado al que llamamos vivir.


Llamamos cultura a una selección precisa del pasado, y denominaremos técnica a una parte de esa cultura que se usa para el mantenimiento y reproducción del poder. Cuando el pasado proporciona una nueva técnica se abre una posibilidad de cambio en las formas en las que el poder se ejerce. Y puede modificar, o no, nuestros distintos triángulos analíticos y nuestras relacio​nes de eficiencia.


En principio, y siguiendo con nuestro limitado análisis, podríamos sugerir que el cambio técnico tendría lugar cuando mejorase la relación de eficiencia. Y, una vez matizada, esa idea puede resultar sumamente adecuada.


El matiz exige una nueva reflexión sobre lo dicho, a la luz de la otra dimensión que completa el pasado y el presente: el futuro.


El futuro es incierto y no se puede conocer. Pero se puede imaginar y se imagina. Y a esa imaginación, nunca medible, ni aproximable en términos de probabilidad excepto en casos elemen​tales o tautológicos - pensamos que en el futuro la probabilidad de que salga cara en una moneda seguirá siendo 1/2, creemos que en el futuro al añadir ácido sobre una base se seguirá producien​do sal y agua, suponemos que en el futuro si soltamos una piedra seguirá cayendo hacia el centro de gravedad...- a esa imagina​ción, decimos, la denominamos en algunos gremios profesionales expectativas.


Y si el pasado condiciona por su recuerdo, el futuro lo hace por la imaginación. Pocas serán las acciones que se emprendan fuera de ese recuerdo y esa imaginación, pocas las motivaciones que se escapen de esa doble dimensión, y pocos también los organizadores de dominación y poder que no mantengan, en su funcionamiento y metas, esa perspectiva.


Por ello nuestros triángulos y nuestras relaciones de eficiencia se han presentado de una forma intemporal. Unicamente se desea una aproximación intuitiva a lo tal vez pueda llegar a ser la base de un conocimiento más riguroso. Se ha dicho que probablemente, cada uno de los tres mundos deseen la maximización de las horas eficaces. Y seguiremos manteniéndolo con el matiz temporal que hemos incorporado: una maximización inmediata, actual, puede poner en peligro, en el imaginado futuro, la propia pervivencia del sistema; una técnica que ofrezca en el presente el máximo nivel de eficiencia puede dejarse postergada frente a otra que pueda imaginarse como garante de una cierta permanencia.


Los triángulos son, en definitiva, como también las relacio​nes de eficiencia y los procesos de selección que hemos descrito, representación de imaginaciones personales y colectivas, determi​nadas ambiguamente por un futuro impensable y un pasado vagamente conocido.


Son triángulos etéreos y evanescentes, imposibles de atrapar con nuestra lógica presente, triángulos sutiles impregnados de la sangre, el sufrimiento, la ilusión de aquellos, concretos, particulares, personales, vivos, que, por aquello del pasado y aquello otro del futuro, prestan su tiempo al presente.




3.-JERARQUIA

3.1.-Actividad


Como ya hemos dicho, en el espacio jerárquico, y análogamen​te a lo que ocurre en los otros dos, pueden distinguirse tres aspectos: la naturaleza de los impulsos concretos que llevan a los individuos a realizar una actividad determinada, la motiva​ción inicial que subyace tras la aceptación de la pertenencia al sistema jerárquico, y la finalidad última para la que se diseña este espacio de poder.


Decimos que sobre un individuo se ejerce un poder jerárquico cuando los impulsos concretos que dirigen su tiempo hacia una u otra actividad son órdenes, cuyas características quedaron recogidas en el CUADRO I del Capítulo 2. Allí se reflejaba la vinculación inmediata entre la actuación concreta y el premio o castigo, la importancia del emisor abstracto o concreto y la voluntariedad de participación general o puntual. Y son precisa​mente estas características las que, al separar una orden de un incentivo o una persuasión, distingue al espacio jerárquico de los otros dominios del poder.


Comencemos por el final - la voluntariedad de la participa​ción - por su extrema importancia. Y aunque a esta característica se dedicará todo el apartado siguiente, merece la pena su consi​deración aunque sea de forma superficial. Existe un acuerdo o pacto inicial por el que el individuo se somete y se dispone a obedecer. Lo que deseamos establecer aquí es la diferencia existente entre ese, llamémosle así "acuerdo inicial" en el que se acepta de forma general la participación en el orden jerárqui​co y la forma en la que ese acuerdo se plasma entregando su tiempo según las órdenes se lo exijan.


Los individuos pueden someterse en ese acuerdo inicial a cambio de bienes o de no-males. Puede aceptarse la pertenencia por miedo a la muerte o al sufrimiento, puede hacerse a cambio de bienes físicos o de dinero, o puede hacerse por puros sentimien​tos y valores. Pero una vez aceptada la participación, la forma en la que se le comunicarán los deseos del uso del tiempo será fundamentalmente a través de órdenes. Nuestros ya conocidos amigos que reman en la galera pertenecen a una organización jerárquica. Una vez que, por lo que sea, están dispuestos a remar, recibirán órdenes de sentarse en los bancos, de izar o jalar los remos, de parar o llevar un cierto ritmo. Se les pide una aceptación general y una vez acordada, no se les reclama una aceptación concreta para cada uno de los actos en los que entre​garán su tiempo.


Y esa no aceptación es la base para otra de las caracterís​ticas definitorias de las órdenes: la vinculación inmediata entre la actuación y el premio o el castigo. La obediencia se supone una consecuencia del acuerdo original y ya fue "premiada" en los términos en los que éste se realizara. En consecuencia, la obediencia a la orden no se premia, pero la desobediencia sí es castigada puesto que supone una ruptura del pacto inicial.


Y queda, por último, la independencia del transmisor concre​to. Característica que coincide con la propia del mercado pero que establece una de las diferencias básicas con el mundo de la persuasión, donde el agente específico, su credibilidad y grado de confianza asociado, toman la importancia máxima.


En definitiva, y como ya hemos advertido, el espacio jerár​quico es aquel en el que la actividad concreta de los individuos sometidos se configura mediante órdenes, cuyas características básicas, como acabamos de repasar son: la aceptación no reflexi​va, su nula vinculación con un premio y su independencia personal del agente transmisor.


Tales órdenes pueden, a su vez, tomar distintas formas: puede suponerse una disponibilidad del individuo receptor a recibir, dentro de una banda negociada en el acuerdo inicial, distintos estímulos variados y no previsibles que encaminen en un sentido determinado su actividad, pueden enmarcarse en un conjun​to de reglas, reglamentos o rutinas para las que sea necesario un proceso de aprendizaje antes de que sean previsibles, o bien quedar vinculadas a un conjunto de normas aceptadas de forma general sin necesidad de ningún período previo de adiestramiento.


El grado de respuesta ante la imprevisibilidad de una orden, el tiempo de aprendizaje necesario para el cumplimiento de reglamentos o rutinas y la aceptación general de unas normas, determinan los componentes elementales de la F de control, por la que, y para la que, cada técnica concreta queda asociada a una mezcla específica de tales tipos de órdenes.


En el primer nivel, el individuo sometido queda disponible para dedicar su tiempo a cualquier orden que el agente señalado - otro individuo, papel, audio o video (impulso a los sentidos - le trasmita en cada momento. Se conoce la tarea concreta, pero antes y después se está en situación de disponible. Un "ahora, ¿qué hago?. La efectividad de este tipo de órdenes descansará, lógicamente, tanto en las habilidades respectivas del sometido, como en las posibilidades técnicas de comunicación de un abanico posible de impulsos diversificados.


En el segundo nivel el individuo queda activado por un reglamento o rutina. Una vez conocido el sistema, en cada momento sabe lo que debe hacer. Sus horas están reglamentadas por un sistema explícito de remisión de tareas en el que, bien por la existencia de un horario (donde el tiempo abstracto le lleva a realizar tareas concretas), bien por el hecho de su integración en un sistema interrelacionado de producción (donde la tarea concreta determina su horario), queda definida claramente la manera en la que cederá su tiempo.


El último nivel de las órdenes es el más abstracto, en cuanto que queda normalmente vinculado con lo que hemos denomina​do triángulo común. Si del primero a este tercero puede apreciar​se un ir de lo individual a lo colectivo (de órdenes individuali​zadas a reglamentos comunes), nos encontraríamos, consecuentemen​te, en el más general de los tres niveles, es decir, en el campo de la aceptación común de un poder jerárquico establecido. Incluso antes de integrarse en un espacio de poder jerárquico uno conoce cuales son las reglas mínimas de comportamiento: la educación, o el proceso de socialización, han sido ya capaces de edificar en la mente de los sometidos las normas elementales de actuación frente a lo jerárquico. La luminosidad solar, la medición del tiempo en relojes, toques de trompeta o campanas, sirenas de fábricas... son pasos en nuestra historia técnica asociados siempre a la aceptación de un poder jerárquico que ni siquiera es veleidoso, reglamentista o rutinario, sino simplemen​te "normal".


En la búsqueda de la eficiencia las órdenes se mezclan con incentivos y persuasiones sin perder la característica fundamen​tal. Ya decíamos  que se podía localizar en la mayor parte de los casos el espacio de sometimiento a un poder con tal de definir cual era la forma excluyente de lograr la actividad. Las órdenes podrán asociarse con incentivos de merca​do, pero éstos no existi​rían si no se diera el espacio jerárqui​co donde se insertan. Una fábrica en la que se propone un trabajo a destajo no deja de ser por ello un espacio jerárquico, como tampoco se sale de él una parcela ministerial donde se dan primas a la productividad, ni una asociación de ayuda a los marginados donde se proporciona un viaje de placer al que más nuevos socios proporcione.


La forma de vincular una orden a un precio es, lógicamente, diluir algunas de las características de ésta y sustituirlas por los componentes elementales de aquel. Así, mientras que se mantendrá siempre la pertenencia abstracta a la organización, podrá relacionarse la realización de algunas tareas con un premio determinado, dejándose asimismo una cierta voluntariedad de acudir o no a tal relación propuesta.


Son mecanismos, en definitiva, de búsqueda de la maximiza​ción de la eficiencia. El control puede ser reducido en tiempo, integrando dentro de un espacio de incentivos un conjunto deter​minado de órdenes, y la eficiencia de respuesta, a su vez, puede verse estimulada, con el mismo control, en presencia de un sistema, pensado y coherente, de estímulos de cambio.


A veces, incluso, una organización jerárquica puede llegar a la partición en dos o más organizaciones vinculadas por el sistema de precios cuando la organización decisoria considere probable que la eficiencia resultante de tal división se re​afirma, mientras que no se pierde el control de la nueva organi​zación desgajada, esta vez mediante el uso del sistema de pre​cios.


La inclusión de la persuasión en el espacio jerárquico tiene similares características. Se trata, nuevamente, de complementar las órdenes con alguno de los atributos asociados al mundo de los valores. En particular con la dependencia del agente transmisor  y de la relación entre la actuación concreta y el premio o castigo en un ámbito distinto.


Las "relaciones humanas", el "espíritu de grupo", considera​ciones sociales, lacitos, medallas, fotografías y cosas así, avisan desde su implantación que algo más que órdenes puras reglamentan la actividad en los espacios jerárquicos.


En lo relacionado con el agente transmisor puede llegar a ser conveniente que éste posea un elevado grado de persuasión. Que las órdenes no sean tales sino casi seducciones. El "buen jefe" es sólo un reflejo edulcorado de lo que puede llegar a ser todo el tinglado. Unos luchan por Alejandro, otros obedecen a Juan, hay quienes dan la vida por Felipe...y así, todo el cuadro de lo carismático. Que sólo es, fríamente, una búsqueda, o una suerte en el hallazgo, de la maximización de la eficiencia.


Pero el carisma personal deja de ser importante cuando el agente transmisor "carismatizado" puede resultar una organización abstracta. Ese es el "buen espíritu de grupo" que las divisiones desean ver en los regimientos, éstos en los escuadrones, éstos en las secciones... y que las empresas desean ver en los departamen​tos y las fábricas en sus turnos y los partidos políticos en sus agrupaciones...Dar el tiempo por "tu" equipo, o grupo, o barrio, o nación...Eficiencia.


Pero también queda asociada a la entrada en el ámbito de los valores en lo relacionado con el premio y el castigo. Ser "bien considerado" o "torpe" es sólo una forma grupal de remunerar o castigar en valores el incremento o reducción de la eficiencia individual de un sometido.


Y es precisamente en éste ámbito donde aparece con toda claridad la relevancia del triángulo común. No solamente "dentro" de la organización jerárquica se obtienen esas descalificaciones o respetos, sino que desde "fuera" se valora positiva o negativa​mente la pertenencia y el lugar que se ocupa en su escala. Los impulsos sobre el intento de un buen rendimiento que harán de un individuo sin atributos un "alguien que está en..." y que "ocupa un grado de..." son suficientes para que puede reducirse sufi​cientemente las F de control de determinadas organizaciones. Las señales que de cara al exterior demuestran la pertenencia y grado: plumas, trapos, galones, sombreritos, nombres, asiduidad en los medios de comunicación...son metas y pagos de los domina​dos. Eficiencia al fin.

3.2.-Motivación.


El acuerdo inicial de sometimiento a un espacio de poder jerárquico se basa en un intercambio de tiempos o de poderes. Si el poder ha sido definido aquí como la capacidad de movilizar en el sentido deseado las horas de los otros existirá, lógicamente, un poder trivial consistente en controlar las horas de uno mismo.


La pertenencia, o el sometimiento, al poder jerárquico se relaciona siempre con un intercambio: sometimiento a cambio de tiempo; tiempo de uno mismo o de los demás.


Tiempo de uno mismo en cuanto no es infrecuente el someti​miento a cambio de la propia vida o de la libertad. Tiempo de los demás puesto que ya sea que el poder negociado se vincule al espacio jerárquico, al de mercado o al de los valores siempre se usará para utilizar el tiempo de los demás en el sentido deseado.


Dejemos aparte, no por su poca extensión en el mundo real sino por su sencillez, el poder trivial que simplemente es la base temporal en la que cualquier individuo puede sustentar los otros poderes, y centrémonos en el acuerdo sometimiento-tiempo de los otros.


Y comencemos por el poder jerárquico. La pertenencia a una organización jerárquica puede negociarse a cambio de un poder que surge de ella misma. Se acepta integrarse en un medio de mandato y órdenes a cambio de poder utilizar esos mandatos y órdenes en el sentido deseado.


Esa motivación jerárquica supone la cesión del tiempo de un indivi​duo hacia las activi​da​des señaladas por las órdenes, reglamentos o rutinas a cambio de un poder jerárquico, esto es, la capacidad de movilizar a otros individuos con órdenes, regla​mentos o rutinas.


Un rey puede estar sometido e integrado en el ejército imperial y cumplir las órdenes recibidas movilizando sus hombres en el sentido señalado por el emperador, a cambio de poder también utilizarlos para sus propios fines. Los simples soldados utilizarán sus armas en la dirección señalada por los mandos a cambio de usar esas mismas armas para la toma de un botín guerre​ro...E incluso, mínimamente, el penúltimo funcionario reglamenta​do podrá mandar a un ordenanza a por un café.


En segundo lugar está el sometimiento a cambio de un poder de mercado. Los individuos pueden someterse al sistema de órdenes a cambio de algo bien deseable en si mismo: alimentación. vivien​da, seguridad, placer... o bien a cambio de otras cosas que, al ser deseadas por otros, cambiarán por su tiempo directamente, aceptando órdenes o indirectamente mediante el tiempo incorporado en los artículos, bienes o servicios cambiados.


Y, por último, queda el sometimiento a cambio de algo perteneciente a la esfera de los valores. Y la palabra clave podía ser en este caso "respetabilidad". A cambio de respetabili​dad para uno mismo, - búsqueda de sentido del propio tiempo - o de respetabilidad frente a los demás, lo que dota al individuo nuevamente con un poder para organizar en el sentido deseado el tiempo de los otros, bien utilizando un espacio jerárquico, bien un mercado, bien un sistema de valores.


De los tres tipos de motivaciones descritas - que, como pasaba en relación con la actividad, difícilmente podrá encon​trárseles en estado puro - uno de ellos muestra una característi​ca peculiar y los dos restantes quedan asociados por un instru​mento común.


La característica peculiar se refiere a la motivación valores, puesto que es el único tipo en el que puede no utilizar​se como instrumento de poder. El instrumento común a la motiva​ción jerárquica y a la de mercado es el dinero.


En efecto, la motivación valores permite a un individuo salir de la cadena de poderes, cosa que nunca es posible en la motivación jerarquía ni en la motivación mercado. En la motiva​ción jerarquía, por su propia definición, la pertenencia a la institución jerárquica se hace a cambio de poder disponer, con jerarquía, del tiempo de otros individuos. En la motivación mercado, bien se ha incorporado ya el tiempo de los otros en los objetos o servicios recibidos, bien se utilizan éstos como cambio para apropiarse del tiempo de aquellos otros que los desean o necesitan. Incluso, supongamos, en el caso de que la motivación mercado sea del tipo en el que el sometimiento se remunerase con un territorio deshabitado pero hermoso en paisaje donde, lógica​mente, sólo el tiempo geológico y biológico ha estado involucra​do, el mero hecho de aseverar "este territorio es tuyo", al incorporar un elemento de propiedad, exige el mantenimiento de unas normas, esto es, de un tiempo efectivo de otros dirigido a la actualización constante del "tuyo".


La motivación valores puede sacar al individuo del triángulo del poder. Siempre es posible - lo que no significa probable ni habitual - que el sometimiento de alguien a una organización jerárquica se compense exclusivamente con la "propia satisfac​ción" de éste. Y nada existirá en esa "propia satisfacción" que suponga la movilización del tiempo de los otros. Tal cosa no significa que éste sea el tipo más deseado por la organización jerárquica pues, como ya hemos repetido, no se trata tanto de minimizar la F de control (lo que tampoco garantiza esos compor​tamientos altruistas) sino de lograr la combinación de Fc Fr óptima. Pero su importancia tienen en determinados ámbitos tales actitudes y por lo tanto deben quedar reseñadas aquí.


El dinero sí que constituye un hito especial. Y eso porque representa, sobre todo en nuestra época, no sólo el conocido vínculo entre el presente y el futuro, sino también una posible unidad de cuenta distinta del tiempo para medir el poder, una forma abstracta de almacenar éste. Y sobre todo el vínculo mas directo y delicado entre el espacio jerárquico y el de mercado.


Dinero puede ser un circulito de oro, dinero puede ser el sello del Gran Kan, y el dinero puede ser el mismo circulito de oro donde figura acuñado el sello del Gran Kan. Con el dinero podemos conseguir el tiempo de los otros, y como tal es un instrumento de poder, poder jerárquico en cuanto a legitimador de nuestras órdenes y poder de mercado en cuanto propuesta de incentivos.


La motivación jerarquía y la motivación mercado pueden centrarse simultáneamente en el dinero como objetivo. Dinero que será más jerarquía o más mercado según sus propias característi​ca. Detrás de un disco de oro o plata, de unos diamantes o unas vacas, de la sal, o incluso de unas piedras invisibles bajo un lago, se encuentran objetos directamente útiles o deseables como movilizadores del tiempo de los demás por mercado o por valores. Tras un billete de banco de la reserva Federal sólo existe un marco legal de obligado cumplimiento en lo interior, que asegura la capacidad de ese papel para saldar deudas, y una cierta confianza exterior en que la autoridad que lo respalda les permitirá seguir dando órdenes avaladas por su sello. Sólo la estructura de poder jerárquico interior o internacional sustenta ese tipo de dinero y como recepción de un poder jerárquico podre​mos entonces contemplar el acuerdo de sumisión a cambio de ese tipo de dinero.


El oro, o la sal, o las piedras ocultas sólo podrán utili​zarse como dinero en aquellos lugares en los que sean deseables o respetados. Su ámbito de poder queda delimitado por los deseos cambiantes de los individuos, sus necesidades, respetos y creen​cias. El papel moneda de un estado moderno sólo se aceptará en aquel espacio en que pueda imponer su verosimilitud; esto es, en el ámbito legal que pueda definir su organización jerárquica de poder.


Siendo como es un instrumento jerárquico, su uso lo vincula directamente al mercado. Y de ahí la confusión y la ambigüedad. Su destino último es el uso en el mercado, puesto que por la propia definición legal generalmente aceptada, en cualquier situa​ción en la que la dominación jerárquica tenga vigencia, cualquier bien o servicio ofrecido en el mercado podrá obtenerse a cambio de ese dinero, pero no se podrá obligar a nadie que no esté en el mercado a movilizar su tiempo forzosamente a cambio de él.


Instrumento curioso de poder que emanando de la jerarquía y sólo efectivo en su ámbito, impide la imposición de un poder jerárquico en su uso.

3.3.-Finalidad

Llamamos finalidad a la actividad de la organización. Según nuestros criterios clasificábamos a los individuos sometidos según su actividad se rigiera por órdenes, incentivos o persua​siones. y así quedaban definidos los espacios de poder.


Una organización jerárquica puede tener distintas finalida​des, y serán éstas, por fin, las que nos permitan delimitar claramente las unidades. Una unidad jerárquica puede tener unos objetivos fijados por las órdenes de otra. En este caso no existe solución de continuidad del espacio de poder y lo que observaría​mos sería un espacio de poder jerárquico donde aparecerían dos unidades administrativas. Pero también la organización jerárquica podría tener como finalidad la producción para el mercado, o quizá su actividad se encaminase hacia el espacio de valores. La unidad diferenciada aparece siempre que la finalidad pertenezca a un espacio distinto de la actividad.


En lo jerárquico la actividad queda definida siempre por las órdenes, pero las finalidades pueden ser distintas. Un ministerio podría representar adecuadamente una organización jerárquica con una finalidad también jerárquica. Una empresa sería nuestro representante histórico de una organización jerárquica orientada hacia el mercado, y una institución, privada o pública, sin fin de lucro, el ejemplo de una organización también jerárquica pero esta vez orientada al mundo de los valores.


En una organización jerárquica los individuos sometidos realizan su actividad por la recepción de órdenes. Y sin embargo la actividad del conjunto de la organización, su finalidad, puede regularse por órdenes que recibe de otras organizaciones, por los incentivos que marcan en el mercado los precios, o bien por persuasiones o valores.


Y otra vez nos encontramos en este tema con el asunto del dinero. Dinero que encubre y revela alguna de las relaciones básicas que intentamos examinar.


Si una organización jerárquica se relaciona con otra a través de dinero, podría imaginarse que se trata en una u otra parte de una finalidad de mercado. Y sin embargo puede tratarse simplemente de una relación exclusivamente jerárquica en las que las órdenes concretas se trasmiten mediante esa rela​ción.


El hecho de que un ministerio administre un presupuesto no hace que tenga una relación de mercado con el gobierno, ni con el parlamento. El dinero es el sostén de las órdenes.


Como tampoco supone la existencia de dinero una posibilidad mayor de realizar cálculos de eficiencia. Sólo sirve como elemen​to cuantificador de la actividad, y únicamente en el caso de que la finalidad de la organización jerárquica sea el mercado, esto es, dinero, podrá establecerse la eficiencia en términos moneta​rios.


En efecto, en su momento se dijo que la elección de técnica se basaba en un intento de maximizar las horas eficaces, o, lo que es lo mismo, la maximización del poder efectivo tal como aquí ha sido definido.


El procedimiento era, al menos teóricamente, relativamente sencillo ya que nos encontrábamos con:




F*T = Fr*(1-Fc)*T

que puede también escribirse como:




F*T = Fr*T -Fr*Fc*T

donde puede apreciarse cómo el intento de maximizar las horas eficaces no es otra cosa que el proceso de maximizar la diferen​cia entre la totalidad de horas eficaces movilizadas mediante órdenes Fr*T y el número de éstas necesarias para que esas órdenes logren su objetivo Fr*Fc*T.


La totalidad de horas efectivas movilizadas es Fr*T. En el caso de la empresa (en cuanto organización jerárquica dirigida hacia el mercado) tales horas pueden valorarse en términos monetarios y denominarse Coste. El objetivo de esa empresa será, como el de cualquier organización, maximizar el número de horas eficaces, esto es, con la nueva terminología y para el uso concreto de la empresa, maximizar la diferencia entre el valor de la producción y los costes; maximizar, en definitiva, el benefi​cio expresado en términos de dinero.


Si la organización jerárquica, en cambio, tiene una finali​dad jerárquica o dirigida al sistema de valores, es imposible definir ese proceso en términos monetarios.


Supongamos, en el mejor de los casos, que una organización jerárquica con finalidad no de mercado ha establecido el acuerdo de motivación en términos monetarios. Esto es, los individuos aceptan el sometimiento al retículo de órdenes a cambio de dinero. Tal cosa permite medir en unidades monetarias el valor de Fr*Fc*T, o, dicho de otra forma, permite establecer el valor monetario de los costes.


E incluso, y siguiendo el paralelismo con la empresa se podría seguir hablando de un valor de la producción, y de un intento de maximizar la diferencia entre ese valor del producto y el valor de los costes. Pero, como sabemos, sólo puede hablarse precisamente de diferencia o resta cuando tenemos magnitudes homogéneas, medidas en las mismas unidades, y aquí el "valor de la producción", al no poderse expresar en dinero deberá medirse en unidades distintas a las asignadas a los costes.


Si la organización tiene una finalidad distinta a la del mercado sólo podrá valorarse el resultado en función de cómo se han cumplido los objetivos propuestos y tal cosa no puede expre​sarse en dinero.


En relación con todo lo dicho deben resaltarse dos cosas. En primer lugar que el hecho de una organización jerárquica no se oriente hacia el mercado no quiere decir que en todo caso sea imposible la medición monetaria de su "producción". Si la "pro​ducción" pudiera llevarse a cabo por una empresa, el valor sería aquel que el mercado le otorgaría. Dicho de otra forma, si alguien, utilizando su poder y sin usar dinero logra construir un castillo y si ese castillo comprado en el mercado hubiera costado determinada cantidad, el poder de ese individuo podrá medirse en términos del número de horas movilizadas o en términos equivalen​tes de dinero.


En segundo lugar, aunque tenga una finalidad no comparable con la del mercado, no significa que no pueda darse un cálculo racional de la eficiencia. Lo que impide tal situación es que se reduzca a una eficiencia contable. Una organización jerárquica orientada hacia la propia jerarquía o hacia el sistema de valores puede poseer una eficiencia muy superior a una empresa aunque, contablemente se señale la existencia de fuertes pérdidas en aquella y de altos beneficios en ésta. Lo económico supera y transciende a lo contable, y la organización jerárquica no orien​tada hacia el mercado posee una lógica económica, pretende una maximización de las horas eficaces y elige la técnica más adecua​da a sus objetivos de forma similar, y a veces superior, a aque​llas otras organizaciones jerárquicas que tienen como finali​dad el mercado.

3.4.-Los triángulos jerárquicos.


Descrita la mezcla de Jerarquía, Mercado y Valores que aparece en la actividad, motivación y finalidad del espacio jerárquico, puede confeccionarse un conjunto de triángulos descriptivos de la situación que pueden utilizarse de forma comparativa.


En la FIGURA 11 y en la 12 aparecen representados los mencionados triángulos.


El primero de ellos es el que se corresponde con la mezcla elegida para la actividad. En el eje de ordenadas se representa la totalidad de las horas movilizadas exclusivamente por órdenes, quedando en el eje negativo de abcisas aquellas que están acompa​ñadas de incentivos y marcando en el eje positivo de abcisas las movilizadas recurriendo también a la persuasión.


El segundo triángulo representa la combinación motivacional, utilizando el eje jerárquico para las horas sometidas a cambio de poder jerárquico, el eje de mercado para el sometimiento a cambio de bienes concretos o dinero, y el de los valores para las horas sometidas a cambio de esa forma especial de poder.


El tercer triángulo, por último, nos indica la finalidad de 
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de la activi​dad realizada en la organización jerárquica en cuanto, como vimos en el apartado anterior, esta puede tener asimismo una finalidad jerárquica, de mercado o de valores.


En la FIGURA 11 se ha utilizado este método descriptivo para comparar tres tipos de Estado: el imperial, el moderno y el de bienestar. Obsérvese como hemos supuesto que la actividad es similar en los tres tipos de Estado actuando los sometidos fundamentalmente por órdenes con lo que el triángulo correspon​diente mantiene su semejanza.


Sin embargo el triángulo motivacional se va sesgando hacia el mercado según avanza progresivamente el proceso de funcionari​zación, estableciéndose una compensación monetaria por el someti​miento y civilizando (o desmilitarizando) el propio Estado.


Por otra parte, el triángulo de finalidad se va modificando en el sentido de reflejar la mayor importancia de los valores en una sociedad de moral secularizada donde el Estado asume paulati​namente el desarrollo de nuevos derechos y la obligación de solucionar un cúmulo de necesidades, pertenecientes en otros momentos pretéritos al ámbito individual o de las asociaciones sin fines de lucro.


En la FIGURA 12 se muestra la forma en que los triángulos pueden utilizarse para describir y comparar las situaciones de dos empresas. Una de ellas (FIGURA 12(A)) podría ser de produc​ción en masa o de cadena de montaje. Otra de ellas (FIGURA 12(B)) podría corresponderse con una empresa de informática punta.


 La importancia de los valores tanto en la actividad concre​ta como en la motiva​ción, así como la dirección de la producción encaminada en buena parte hacia el Estado y las Administraciones públicas- rasgos que podemos suponer asociados a la segunda de las empresas - se refleja en las distintas formas con los que han sido dibujados los triángulos correspondientes.
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3.5.-Jerar​quía y merca​do.


Los sistemas de poder jerárquicos y de mercado pueden resultar complementarios o competitivos. Veremos aquí los rasgos fundamentales de la lucha competitiva dejando para el último apartado de este capítulo las relaciones complementarias.


La lucha por el poder es la lucha por integrar a los indivi​duos en las distintas estructuras, jerárquicas, de mercado o de valores, donde podrá utilizarse su tiempo para los fines desea​dos.


Aquellos que opten por la forma jerárquica para movilizar a los individuos se encontrarán, en las circunstancias competitivas o conflictivas descritas en el capítulo anterior, con dos siste​mas rivales: el mercado y los valores.


En la dinámica del poder todo sistema de sumisión se encuen​tra con tres fases necesarias y renovadas en el tiempo: creación, extensión y consolidación.


Si el mercado es el sistema dominante la creación de un espacio jerárquico debe comenzar con el rescate del mercado de los individuos susceptibles de ser sometidos jerárquicamente. La "unión frente al mercado", o los intentos de "conspirar frente al mercado" son sólo reflejos de los actos de un poder jerárquico emergente. Pequeños productores pueden asociarse para que las decisiones, acuerdos y reglas de comportamiento sustituyan a los incentivos de precios...los trabajadores asalariados pueden agruparse para sustituir con poder de negociación y normas de comportamiento general a los precios que regulan su vida solita​ria e independiente...consumidores desunidos e indiferentes pueden ponerse de acuerdo para imponer normas de calidad, prote​giéndose así del mercado...grupos insurgentes pueden, con las armas, acabar con el poder del bazar...


Los poderosos del mercado son aquellos que tienen poder de cambio en él; bienes, riqueza, o un dinero que se acepta como tal en ese mercado. El poder jerárquico surge de la fuerza de la organización que se enfrenta a ese mercado para volver simplemen​te a él en una posición superior de negociación y fuerza. La creación de una empresa puede ser el ejemplo más ilustrativo de este último caso. Su surgimiento siempre estriba en la sustitu​ción de un espacio de mercado por otro jerárquico: la empresa constructora sustituye el conjunto de compra ventas de materia​les, tiempo, herramientas, etc, por una organización reglamentada en cuyo interior no funciona el sistema de precios y que propor​ciona el mismo resultado final - una vivienda - que podría haberse conseguido también mediante un sinfín de transacciones de merca​do.


La creación de cualquier organización jerárquica es, en relación con el mercado, un intento de escapar del mercado para poder relacionarse con él en mejores condiciones, esto es, con más poder.


Si en el acto de creación está la idea de que se puede escapar del mercado, en la fase de extensión se encuentra el argumento de que casi todo puede conseguirse con la organización. Es ni más ni menos que la sucesiva sustitución de espacios de mercado por espacios jerárquicos, esto es, no lo olvidemos, de poder de mercado por poder jerárquico, de poder de los ricos por poder de los organizados.


El Estado incipiente que acabó con el Bazar prueba a proveer , mediante una producción reglamentada,de los mismos bienes que en él podían adquirirse; los sindicatos que nego​ciaban condicio​nes de trabajo pasan a preocu​parse también de condiciones de vida; la asociación de consumido​res que pedía normas de calidad pasa a organizar sus propios canales de distri​bución y compra; la empresa constructora se preocupa también de las cláusulas finan​cieras y genera sus propios bancos...


La extensión de la organización jerárquica es sólo un intento de maximizar las horas eficaces tratando de decidir - como todo en esta nuestra vida donde rige el tiempo histórico - por el método de prueba y error cual es su tamaño óptimo. Y en principio, antes de comprobar los resultados, cuanto más mejor.


Ya sabemos por lo dicho en el Capítulo 2 que el "cuanto más mejor" es un principio inválido. Pero eso sólo podrá comprobarse al final. En la fase de extensión no se presta tanta atención a las horas eficaces sino a las horas totales. Y esto por un doble principio lógico en nuestro método de prueba y error.


En primer lugar porque al asociarse el poder con el número de horas eficaces movilizadas, éste tendrá siempre su límite en el número total de horas disponibles, y siempre, también, resul​tará más fácil en una organización que responde a órdenes reducir el tamaño controlado que incrementarlo en un determinado momento.


En segundo lugar, puesto que tratándose de una lucha de poderes, cuanto mayor sea el número de individuos sometidos a la organización jerárquica, tanto menor será el número de éstos disponibles para el ejercicio de los poderes rivales. Tener controlados, aunque sean ineficaces a un grupo de reserva puede, en el caso de conflicto entre poderes, ser una estrategia supe​rior a la maximización descrita en el capítulo anterior.


No será difícil para el lector recurrir a ejemplos históri​cos donde el surgimiento de una organización jerárquica acabó casi totalmente con el mercado o llegó a alcanzar espacios elevados de poder a su costa. La organización imperial, en nuestra historia lejana, reciente y próxima es tan sólo un ejemplo de lo que puede llegar a ser una organización jerárquica.


Como tampoco resultará difícil reconstruir bajo esta pers​pectiva la extensión de esas otras organizaciones jerárquicas tales como empresas multinacionales o "holdings" planetarios.


Y como tampoco, para aquellos que así lo vean y así lo deseen, resultará difícil examinar esas otras organizaciones jerárquicas que con fines autodeclarados de valores, movilizan tantas horas de sometidos a costa de un mercado con el que compiten y al que complementan.


Pero el principio de la coexistencia de los tres sistemas (comprobado empíricamente en toda nuestra historia y lanzado hacia el futuro esperando la refutación que lo invalide) siempre termina aplicándose.


El mercado contribuye a consolidar a la organización que se formó a sus expensas. El Estado puede llegar a emitir dinero e imponer su aceptación en el mercado para controlarlo usándolo ...la nueva empresa encontrará su lugar en el mercado...los sindicatos se convencerán de que su poder efectivo tiene sus límites...las asociaciones pías terminarán negociando su poder de transformación acumulado (su dinero disponible) en la bolsa...


Es el momento en que la organización jerárquica, por su propia madurez temporal, comienza a recibir las señales de los errores cometidos tras sus continuas pruebas. El momento en que puede comenzarse a estimar ciertas relaciones de eficiencia y a intuir, y por consiguiente volver a probar en una nueva direc​ción, que la maximización de las horas eficaces no significa una maximización del tamaño, y que la coexistencia con un poder de mercado no solamente puede llegar a ser posible, sino también deseable.


Por supuesto que si los cálculos aproximados del tamaño óptimo conducen a una situación de conflictividad el proceso continuará tratando de imaginar nuevas relaciones técnicas de dominación o de desarrollo del triángulo común. En tal caso la sucesión de creaciones - extensiones -consolidaciones, competiti​vas con el mercado, o de acuerdos con éste sobre la simultaneidad de las dominaciones podrían ser los hechos más probables. En cualquier caso el "agotamiento" de una forma peculiar de la dominación está servida.


La consolidación de la organización jerárquica, o, claro está, su destrucción y desaparición, confiere al mercado una nueva forma reforzando su protagonismo al respetar su ámbito lógico de actuación. El mercado persistirá con su lenguaje de señales-precios marcando las direcciones en las que deban colo​carse los tiempos de los individuos. Pero las unidades receptoras de esas señales estarán situadas de forma distinta. El mercado "fijará" el precio de un determinado artícu​lo, pero tal vez ahora sea el resultado de una negociación entre una asocia​ción de consumidores, un sindicato, las empresas productoras y un Gobier​no. Persiste el lenguaje - los precios - pero cambian las unida​des receptoras y emisoras del mismo.


Las nuevas unidades jerárquicas, en cuyo interior se utili​zan las órdenes para realizar la actividad, quedan relacionadas entre sí, y ello contribuye a su diferenciación, por un lenguaje común y aceptado que son los precios.

3.6.-Jerarquía y valores.


Cuando la jerarquía se enfrenta competitivamente con el mercado puede obligar por la fuerza a salir de ese mercado, o puede mostrar - también persuadir, pero bastaría con mostrar - las ventajas que representa. Cuando la jerarquía compite por los sometidos a un sistema de valores eficaz, no queda más solución que la fuerza. No es extraño entonces que la irrupción de un poder jerárquico emergente en una sociedad fuertemente movilizada por valores y tradiciones comience con prohibiciones y normas que combatan directamente las creencias mantenidas.


Nada nos dice que en estos casos los desafiantes del poder tradicional no posean valores similares o idénticos a aquellos a los que formalmente se prohíben o combaten. Se trata simplemente de arrebatar el control del tiempo de los individuos a aquellos quienes les utilizan mediante el sistema de valores para someter​los a una organización reglamentada alternativa.


El cambio en los valores no suele ser un proceso rápido y, al menos al comienzo, deberá existir un cierto "estado de necesi​dad" que impulse a los individuos a ceder su tiempo al nuevo poder. La fase de creación de la organización jerárquica a partir de individuos sometidos al retículo de la persuasión difícilmente podrá substraerse a una situación implícita o explícita de violen​cia.


Violencia en el paso de la educación familiar a la escuela, de las persuasiones de amistades amores y querencias a la presta​ción de un servicio militar, de los grupos relacionales a la disciplina del trabajo asalariado, de las relaciones tradiciona​les de la aldea o tribu al horario de la empresa colonial, de la fidelidad al Zar o al Patriarca a las normas de las organizacio​nes emergentes...


En esta fase de creación la actividad de los sometidos excluirá necesariamente la mezcla de las órdenes con las persua​siones, que sólo podrán utilizarse cuando unos nuevos valores distintos de aquellos a los que se intenta sustraer al individuo y compatibles con la reglamentación, se puedan instalar en las creencias individuales.


Si, como resulta históricamente frecuente, la organización jerárquica emergente no sólo pugna por el poder con el sistema de valores sino también con el mercado, tampoco podrán mezclarse las órdenes con los incentivos adecuados, con lo que, sin incentivos materiales de cambio y sin posibilidad de recurrir a las persua​siones, la actividad quedará regida por órdenes, reglas o regla​mentos puros y duros. El miedo y/o la necesidad guiará la motiva​ción de los sometidos y la eficiencia se encontrará más bien por el control férreo del cumplimiento de las órdenes que por cual​quier otro método alternativo.


Será una fase, en definitiva, en la que, análogamente a lo descrito en el apartado anterior, la maximización de las horas eficaces se intentará sobre todo con la maximización del número total de individuos sometidos.


En la fase de extensión la organización jerárquica tratará de ocupar la totalidad de los espacios que ocupa o ocupaba el sistema de valores. Necesitada como está de conquistar espacio, fácilmente recurrirá a la difusión de la idea de una "moral secularizada", unos "nuevos valores", o un "espíritu de moderni​dad" que "liberará a los individuos de las ataduras del pasado". Y en parte será cierto: de la misma forma que el individuo debe ser libre, y sin medios de cambio, para poder, o tener que, convertir su propio tiempo en mercancía que pueda ser comprada por la nueva empresa en su combate con el viejo mercado, también debe ser libre de viejas creencias, morales, éticas y tradiciones para poder ser sometidos sin resistencia al poder jerárquico.


Someterse por miedo o necesidad y resistirse por conviccio​nes es una situación que lógicamente exigirá una F de control superior a la necesaria para reglamentar unas condiciones en las que, persistiendo el miedo o la necesidad, desaparece la resis​tencia al diluirse progresivamente aquellos valores en los que se sustentaba.


La organización tratará de llenar el vacío de valores con creencias en ella misma. Según se desarrolla la fase de extensión se tratará de comenzar a mezclar en la actividad la idea de perfección en el trabajo, de emulación entre los participantes, de pertenencia orgullosa a una tarea común, de la importancia de las pequeñas partes que forman el todo, del progreso al que contribuyen...Y eso con una doble intención.


De una parte la mezcla en la actividad de las órdenes puras con persuasiones de ese tipo que las acompañen supone una reduc​ción de la F de control al necesitar menos horas de vigilancia para que el sometimiento sea eficaz, y un incremento simultáneo de la F de respuesta si se consigue con ello una dedicación más animosa a las tareas reglamentadas.


Por otra parte ese nuevo sistema de creencias puede actuar también sobre la F de control al introducirse como un valor que puede servir como parte de la motivación para el sometimiento jerárquico. Dicho de otra forma, tales creencias no sólo ayudan al cumplimiento eficaz de órdenes y rutinas, sino que también sirven para que la integración en ese espacio jerárquico se haga de forma más "económica". Las compensaciones por el sometimiento pueden reducirse, y con ello las horas necesarias para obtener​las, si los individuos a reglamentar aceptan como algo honorable la inclusión en la organización jerárquica.


Sin embargo, no debe pensarse que tales movimientos de las F son automáticos. Porque si bien ese sistema de creencias tiende a reducir la F de control y a elevar la F de respuesta, la misma difusión de esas creencias exige un conjunto de horas dedicadas a tal actividad con lo que también se tiende a incrementar la F de control. Y no es difícil imaginar que se llegue a un punto crítico en el que no se pueda lograr un nuevo avance. La fase de exten​sión se dará por concluida.


La consolidación coincide con el reconocimiento del princi​pio de la coexistencia. O, claro está, también con la posibilidad de desaparición. La determinación de un cierto tamaño óptimo que no tendrá que ser superior a la totalidad de horas disponibles del conjunto social permite que, aún maximizando las horas eficaces, quede un remanente de tiempo para que sobre él puedan desarrollar sus espacios de poder respectivos el mercado y el sistema de valores.


Ese nuevo esquema de valores quedará necesariamente influido y configurado parcialmente por la fase previa, pero el culto a la organización primitivo perderá sus características totalizantes que antes poseía, ofreciendo una cierta diversidad.


Subsistirán los valores que ayudan a la reducción de la F de control y al aumento de la F de respuesta, pero coexistiendo con otros, o compitiendo con aquellos más, tendentes a dirigir el tiempo de los individuos hacia formas de sometimiento distintas a la jerárquica.


El triunfo final de la organización jerárquica, su consoli​dación como tal, pasa por el momento en que los valores que trató de conculcar se desvinculan e independizan de la organización que los creó y difundió formando parte de la "cultura" general.


En tal situación, la necesidad de realimentación se minimi​za y la F de control asociada se reduce en la misma proporción. Las creencias favorables al sometimiento a la jerarquía se mantienen y reproducen sin necesidad de un gran aparato de propaganda y manipulación. Tales creencias no se imponen sino que se susten​tan. No es necesaria una educación específica y forzada dirigida al mantenimiento de su vigencia, sino que llegan a formar parte del proceso de socialización habitual. La existen​cia de la organización no se cuestiona sino que se toma como normal; como normal y formando parte del ritmo general de la vida de los individuos llega a ser el sometimiento cotidiano a sus órdenes, reglas, normas y rutinas.


Así, el deseo de ser un buen padre, o buen hijo, o buen amante, o buen amigo, o respetuoso con la vida natural, o anhe​lante de sentido individual o cósmico, llega a ponerse al mismo nivel del deseo de ser un trabajador respetado, o un buen solda​do, o un ciudadano respetuoso con la autoridad, honrado en el pago de impuestos...valedor de causas nobles...


Sometimiento aceptado sin conciencia de su existencia, obediencia sin contrapartida, veneración a aquellos que usan nuestro tiempo. Aceptación inconsciente del poder jerárquico.

3.7.-Jerarquía en el triángulo común.


Tres suelen ser las formas en que la organización jerárquica contribuye a lo que hemos denominado triángulo común: leyes, dinero y normas sociales. Y aunque cada una de esas tres formas se encuentra particularmente relacionada con los tres espacios de poder - jerarquía/mercado/valores - la "comunidad básica" que tiene como objetivo hace que cada una de ellas refuerce simultá​neamente los tres espacios.


Pero atendamos antes que nada a ese concepto de "comunidad básica" al que nos acabamos de referir. La jerarquía que aparece dentro del triángulo común, como el mercado y los valores corres​pondientes, es algo que beneficia simultáneamente a los tres sistemas y no puede concebirse originalmente como un simple instrumento de dominación de lo jerárquico, o del mercado. o de los valores sobre los otros dos sistemas.


El triángulo común es algo negociado, acordado o consensua​do, y, o bien su existencia beneficia simultáneamente a los tres sistemas de dominación o deja de ser denominado por ese nombre.


Tal cosa, en primer lugar, no significa que algunas de esas partes de tal triángulo no beneficien exclusivamente a uno sólo de los sistemas, pero ese hecho debe de ser aceptado - y recorde​mos todos los matices que aparecen en el concepto de "aceptación" - por los otros dos.


Como, en segundo lugar, tampoco significa que en todo momento no exista una pugna entre los tres sistemas para lograr un control del triángulo más favorable a sus propios intereses, ni que, también en cada momento, aunque "aceptado" por los tres mundos no se encuentre uno de ellos en posición más ventajosa que los dos restantes.


Y, por último, cabe señalar que aún en el mejor de los casos de equilibrio y equisatisfacción por el triángulo existente, no deja de ser un instrumento que contribuye a la eficacia en la dominación, un agente que hace más "económico" el sometimiento.

Difícilmente podremos encontrar una organización jerárquica que siquiera mínimamente no deba recurrir a leyes, dinero y normas. Como tampoco es concebible un mercado donde no aparezcan estas tres relaciones, ni un espacio de valores donde no resulte adecua​do introducirlos. De este hecho se deduce la contribución jerár​quica al triángulo común.


Ya sabemos, por lo dicho en este capítulo, que esas tres aportaciones de la propia jerarquía pueden contribuir a una mayor eficacia en la actividad, una oferta conjunta para la motivación y una señalización efectiva para la finalidad.


Pero, como pronto empezaremos a considerar con cierto detenimiento en el capítulo siguiente y ya sabemos por lo previa​mente insinua​do, tampoco a la dominación mercado tales cosas le son ajenas.


El mercado sólo es posible dentro de un espacio jerárquico que lo define y concreta. En un mercado se intercambian "propie​dades" y las "propiedades" solo existen en cuanto las leyes las definen y la fuerza las defiende.


En cualquier mercado, por mucho que nos alejemos en la memoria histórica aparecerá el dinero, al menos como unidad de cuenta. Y, por último, difícilmente podremos describir un merca​do, existente en el presente o en el pasado, o incluso imaginár​noslo, en el que no existan como poco unas mínimas relaciones de confianza y respeto entre los participantes. Nuevamente, el principio de coexistencia afirma la imposibilidad, simplemente, de que se dé de forma estable una forma exclusiva de poder.


Y ese mismo principio económico se aplica al ámbito de los valores. Sólo en el caso de que esos valores no se utilicen con fines de poder, las reglas, dinero y relaciones de confianza significarán siempre una facilidad para la finalidad dominante. Las leyes podrán ser utilizadas para obligar a los no dominados con persuasiones a adoptar actitudes similares a los sometidos directamente con esta forma. El dinero, lenguaje común, podrá también inducir a la acción deseada a aquellos sensibles a su influencia aunque no estén persuadidos valorativamente de la necesidad de sus movimientos. Las normas sociales podrán estable​cer como "creencias seculares", los impulsos elementales que hay detrás de las persuasiones esenciales utilizadas para movilizar a los sometidos.


La propuesta jerárquica para la formación del triángulo común va en esa triple dirección: un conjunto de leyes que favorezcan el propio poder jerárquico, regulen convenientemente el mercado y contribuyan a establecer algunos de los objetivos del sistema de valores dominante; la emisión de un "dinero" respaldado por la jerarquía que pueda utilizarse por sí mismo para la transmisión de órdenes, pueda aceptarse en cualquier mercado constituido bajo la bandera del triángulo común y facili​te, esto es, sea útil para, el establecimiento de la dominación persuasoria; y la inclusión dentro del proceso de socialización del individuo de un conjunto de normas de comportamiento que suavice la aceptación de la disciplina de los reglamentos, contribuya a la confianza necesaria para las transacciones del mercado e incorpore aquellos valores susceptibles de ser utiliza​dos para la manipulación de la persuasión.


El dinero jerárquico refleja la triple característica del acuerdo resultante del triángulo común. Nada es, sólo papel o impulsos electrónicos archivados, si no cuenta con un respaldo legal - jerárquico - que obligue a su aceptación. Pero nada es tampoco, o extraordinariamente costoso de imponer, si no resulta de tal conveniencia para la transacciones de mercado que conven​ga a sus usuarios. Y nada es, tampoco, si no se sitúa en un marco de confianza respecto a su validez futura. Obligatoriedad, conve​niencia y confianza que remiten a los tres mundo donde, y para los que, se usa y se crea.


La obligación general de aceptar tal dinero para saldar deudas se diluye en la conveniencia de así hacerlo, y esta en la confianza, basada a su vez en el conocimiento de la obligación, y la conveniencia que tal cosa significa, puesto que existe un estado de confianza en la persistencia de la obligación...y así sucesivamente. El dinero jerárquico queda integrado en el trián​gulo común.


Como también las leyes pertenecientes a ese triángulo deberán reflejar los tres rasgos del acuerdo común por el que surgen y son válidas. Como el dinero, sólo serán un simple papel o impulsos electrónicos archivados si no cuentan con un respaldo jerárquico que obligue a su aceptación. Pero nada serán tampoco, o extraordinariamente costosas de imponer, si no resultan conve​nientes para el funcionamiento normal del mercado; y; en simples imposiciones quedarán transformadas si no se da un estado de confianza respecto a su aplicación general y a su validez.


Y de nuevo, como en el caso del dinero, la obligación de aceptar tales leyes se confundirá con la conveniencia pecuniaria de así hacerlo, y ésta, se sustentará en la confianza existente. Confianza a su vez basada en el conocimiento de la obligación y la conveniencia de aceptarlas, puesto que existe un estado de confianza en el mantenimiento y la generalidad de la obligación​...Las leyes comunes quedan integradas en el triángulo comparti​do.


Y, por último, las normas sociales no escaparán de esa triple y reiterada dimensión. Nada serán sino consignas oficiales si no existe un sistema de castigos que penalice de alguna forma su incumplimiento hasta que pueden considerarse obligatorias. Y poco serán tampoco, sin un sistema de premios que las conviertan en convenientes; y a casi nada quedarán reducidas a menos que se confíe en su respetabilidad general.


Así, como en el caso de las leyes y del dinero jerárquico, la obligación de aceptar esas normas de convivencia se fundirá con la conveniencia de así hacerlo, y tal cosa se sustentará en la confianza de su generalidad. Confianza a su vez basada en la percepción de la obligatoriedad y en la conveniencia de su uso dado el estado de confianza...Las normas sociales quedarán integradas en el triángulo común.




4.-MERCADO

4.1.-Precios y Mercado.


Un mercado es simplemente un espacio en el que se intercam​bian cosas. Y como esas cosas suelen ser resultado de un tiempo previo dedicado a obtenerlas, el mercado es un espacio en el que se intercambian tiempos. Si alguien consigue que otro le entregue su tiempo está ejerciendo el poder sobre él. Así, al intercambiar tiempos se intercambian poderes. El mercado es un espacio donde se intercambian poderes.


El poder de mercado es la capacidad de alguien de movilizar las horas de los otros mediante un cambio. Los precios no son otra cosa que la expresión de ese cambio: si una estrella se cambia por dos cuadrados el precio de la estrella son dos cuadra​dos y el precio del cuadrado es media estrella. Si el poseedor de la estrella sabe que en su confección se hicieron necesarias diez horas , y el poseedor de los cuadrados conoce que en la realiza​ción de cada uno de ellos se tardaron veinte horas, el cambio de una estrella por dos cuadrados significa el cambio de diez horas por cuarenta. Los propietarios de estrellas podrán movilizar por cada una que posean cuarenta horas de aquellos deseosos de poseerla; los propietarios de cuadrados podrán movilizar por cada uno que posean cinco horas de aquellos deseosos de poseerlos. El cambio en objetos es una estrella por dos cuadrados; el cambio en tiempos es una hora de estrella por cuatro horas de cuadrados.


El propietario de la estrella puede mostrársela a los fabricantes de cuadrados y éstos estarán dispuestos a dedicar las cuarenta horas necesarias para producir los dos cuadrados necesa​rios y para intercambiarlos. Y entonces el propietario de la estrella puede decirles que no es necesario que fabriquen los dos cuadrados, basta con que trabajen para él y les entregará la estrella a cambio.


A los fabricantes de cuadrados les da igual y aceptan el cambio de una estrella por sus cuarenta horas. Y en esas cuarenta horas crean ahora cuatro estrellas. Una se quedan con ella y las otras tres van para el fabuloso negociador. Este, si hubiese hecho el intercambio directo podría haber conseguido dos cuadra​dos. Ahora puede conseguir seis. La magia de los precios.


La existencia de un mercado exige siempre la aparición de tres elementos: las unidades participantes, los artículos sujetos al intercambio y unas relaciones de  propiedad que unan de forma unívoca las cosas a intercambiar con aquella unidad o agente que la posea. El intercambio es, bajo esta perspectiva, una redistri​bución de la propiedad o control de los artículos existentes.


Si denominamos riqueza al conjunto de todas las cosas susceptibles de intercambio, cada acto de trueque es una redis​tribución de la propiedad de la riqueza. Pero, y esto es impor​tante, la riqueza física sigue siendo la misma antes o después del intercambio, sea éste libre o forzado.


Si el intercambio es libre, esto es, si se encuentra aislado de elementos jerárquicos o valorativos, no solamente se mantiene en conjunto la misma riqueza, si no que aunque se altera la distribución de la riqueza en términos físicos, no se modifica desde el punto de vista de su capacidad de cambio.


Supongamos dos individuos que posean conjuntamente cien ovejas y cincuenta vacas. Está claro, en primer lugar, que sea cual sea la forma en la que se reparta esa riqueza, seguirá siendo de cien ovejas y cincuenta vacas. Poco importa, bajo esa perspectiva que uno de los individuos tenga sólo 2 ovejas y el otro el resto, o que la distribución sea igualitaria con cincuen​ta ovejas y veinticinco vacas para cada uno.


Como tampoco importa que se cambien, de manera en que ambos lo deseen, ovejas por vacas. Pueden llegar a un acuerdo libre en el que ambos acepten que una vaca "vale" dos ovejas, y con tal precio realicen el cambio correspondiente; o puede ocurrir también que con una pistola en la mano uno de ellos imponga al otro el hecho militar de que "ahora una vaca vale veinte ovejas". Sea cual sea la naturaleza del cambio la totalidad de la riqueza no ha experimentado ninguna modificación.


Supongamos ahora que el primer individuo dispone de la totalidad de las ovejas y el otro de la totalidad de las vacas, y que la relación de cambio es de dos ovejas por vaca. El primer individuo posee cien ovejas, o, expresada su riqueza en términos de vacas, cincuenta vacas; y el segundo individuo posee cincuenta vacas, o, expresada su riqueza en términos de ovejas, cien ovejas. Ambos tienen la misma riqueza, justo la mitad de la riqueza total que es de cien ovejas más cincuenta vacas, equiva​lente a doscientas ovejas o cien vacas.


Veamos lo que ocurriría ahora si el precio variase a la proporción una vaca por cinco ovejas. En primer lugar nada habría ocurrido con la riqueza física total que sigue siendo la misma, ni tampoco con la distribución de ésta en términos físicos que sigue siendo también la misma. Sin embargo el valor en términos de cambio de la riqueza total se ha modificado: cincuenta vacas y cien ovejas son ahora equivalentes a setenta vacas o a trescien​tas cincuenta ovejas. Y la distribución ha dejado de ser iguali​taria: el ovejero tiene cien ovejas, esto es, veinte vacas y el vaquero dispone de cincuenta vacas, esto es, de doscientas cincuenta ovejas.


El cambio de un precio siempre provoca una redistribución de la riqueza en términos de valor de cambio. Si tras la modifica​ción del precio se deseara mantener la misma distribución en términos de valor, se haría necesaria una redistribución de la riqueza en términos físicos. (En nuestro ejemplo, con la nueva relación de precios 1 vaca = 5 ovejas, el primer individuo debería poseer las cien ovejas más quince vacas y el segundo quedarse sólo con treinta y cinco).


Vacas que no existen y ovejas imaginarias que surgen y se desvanecen con modificaciones en las relaciones de cambio. Magias del sistema de precios.


Los cambios en los precios son una forma de alterar la distribución del valor de la riqueza sin alterar las relaciones de propiedad. La modificación de un precio es equivalente a una alteración de la estructura de la propiedad. Así, volviendo a nuestro ejemplo, el ovejero antes podía cambiar sus cien ovejas por cincuenta vacas. Ahora sólo puede conseguir veinte; es "como si" le hubieran quitado sesenta ovejas con los antiguos precios. Nuestro vaquero podía comprar cien ovejas con sus cincuenta vacas. Tras el cambio del precio puede comprar doscientas cin​cuenta; es "como si" le hubieran regalado setenta y cinco vacas con los antiguos precios.


Hay una forma puramente jerárquica de alterar la distribu​ción de la riqueza mediante la redistribución forzosa de arrebato de propiedades y otorgamiento de éstas. Como también existe una forma valorativa persuadiendo al interesado de la conveniencia de la cesión. El sistema de precios puede conseguir resultados equivalentes sin recurrir a la fuerza ni a las persuasiones. La aparente frialdad e imparcialidad de un mercado discute y altera constantemente las distribuciones de riqueza, esto es las distri​buciones de parte del poder.


Nada más frío y nada más pacífico aparentemente que la determinación de un precio. Pero como todos sabemos, sólo aparen​temente. Por la discusión de un determinado precio pueden empren​derse guerras devastadoras, convocarse huelgas generales o organi​zar revueltas tumultuosas. Para la defensa de un determina​do precio se invocarán a los dioses respectivos, se hablará de la Humanidad, o de la Libertad, o de la Justicia, o del Destino del Planeta.


A veces al observar tales convulsiones sociales alrededor de un simple precio, podría parecer que ese precio es un simple pretexto para todo lo demás. Y puede que así sea, pero también puede ocurrir que no.


Puede que así sea puesto que muy raramente - otra vez el principio de la coexistencia - podemos observar fenómenos en los que lo jerárquico y lo valorativo no se encuentren confundidos y mezclados con el mercado.


Pero puede que sea el simple precio la materia real a discusión. Ya hemos visto como un cambio en un precio provoca modificaciones en la propiedad tan radicales como podría lograr​las un profundo cambio revolucionario o una alteración sustancio​sa del sistema de valores.


La discusión de un precio puede hacer emerger la fuerza que encubre y las persuasiones que oculta. La violencia desatada de una guerra como máxima representación de puro y duro poder jerárquico, y el recurso a Dios como el máximo exponente del poder persuasorio es sólo la explicitación o revelación de los poderes a los que el mercado sólo sustituye vicariamente.

4.2.-Actividad, motivación, finalidad.


En el espacio jerárquico los individuos realizaban su actividad concreta al serles comunicadas unas órdenes. Como también podían recibir órdenes e incluso moverse por ellas las organizaciones de valores. En este último caso su finalidad sería jerárquica mientras que tanto la actividad de los individuos como su motivación serían fundamentalmente valorativas.


En el espacio de mercado, como ya sabemos, la actividad de los individuos queda establecida mediante el sistema de precios. Estos individuos son informados por los precios de aquello que se debe producir y de la mejor manera de hacerlo. Asimismo, el propio sistema de precios, en cuanto relaciona de forma sistemá​tica la contribución a la producción con el derecho al reparto, establece una distribución precisa de todo lo obtenido.


Hasta aquí, de momento, la estructura analítica sigue siendo coherente: aquellos individuos cuya actividad se regule mediante el sistema de precios quedarán incluidos en el espacio de merca​do.


Y tampoco nos encontraremos con dificultades en relación con la motivación. Independientemente de las posibles mezclas J-M-V, todo participante en el mercado tendrá una motivación de ese mismo tipo, puesto que en el cambio todo acto de compra es simul​tánea​mente un acto de venta, y todo acto de venta uno de compra. La propia idea de intercambio así lo exige.


Sin embargo deberemos profundizar en lo que al sentido de la finalidad se refiere cuando estamos hablando de mercado. Tras la idea de finalidad estaba la idea del destino del resultado de la actividad. Una organización jerárquica tiene al menos un objeti​vo, como también tiene al menos uno cualquier agrupación susten​tada en los valores. Del mercado no puede decirse lo mismo: el mercado no tiene objetivos, no tiene finalidad. O bien, digamos que no hay forma de distinguir en el mercado la finalidad de la motivación.


La razón es sencilla: tanto las órdenes como las persuasio​nes tienen una dirección unívoca; el precio, por su propia definición, es siempre biunívoco. Tras una orden siempre está el ordenante y el ordenado, tras una persuasión siempre encontrare​mos al persuasor y al persuadido. En un cambio de mercado alguien da algo y recibe de otro en la medida en que éste dé y el primero reciba.


La empresa, como un tipo de organización jerárquica, puede tener una finalidad de producción para el mercado, y los indivi​duos que la componen una motivación de compra en el mercado. Una agrupación de individuos altruistas pueden, por una motivación exclusivamente valorativa, tener como finalidad la venta en el mercado del resultado de su actividad. El mercado, de por sí, no cuenta con ninguna finalidad propia porque, puestos a encontrar​la, sólo podríamos hallarla en la misma finalidad de los partici​pantes.


En el fondo hay dos problemas mezclados que trataremos de separar. Tratando, como lo estamos, de relaciones de poder, tanto el espacio jerárquico como el valorativo, como el de mercado, deben estar integrados al menos por dos individuos. Uno el que ordena y el otro el ordenado, uno el que persuade y el otro el persuadido y dos - aquí la biunivocidad - que cambian.


Hay poder efectivo cuando el tiempo que utiliza el ordenante para que la orden sea adecuadamente cumplida es menor que el tiempo de actividad obtenido del ordenado. Análogamente hay poder efectivo en la persuasión si el tiempo necesario del persuasor resulta inferior al obtenido del persuadido. Y, de la misma forma, uno de los dos intercambiantes estará ejerciendo su poder sobre el otro si el tiempo obtenido mediante el cambio supera al necesario para obtenerlo.


Si el tiempo efectivo obtenido por el sistema jerárquico fuera nulo, la jerarquía dejaría de ser una institución de poder. Si el tiempo obtenido por el sistema de valores fuera nulo, los valores dejarían de ser una forma de poder. El mercado competiti​vo y perfecto tiene el mismo sentido que una jerarquía igualita​ria o unos valores equilibrados. Todo ello significa la ausencia de poder. Posiblemente constituyan metas sociales dentro de determinados esquemas de valores, pero difícilmente podrán contribuir a explicar lo existente: pasado, presente y presumible inmediato futuro.


Pero vayamos al segundo de los problemas. De la misma forma que en nuestro hoy y ahora infinidad del tiempo de los humanos se dedica a las organizaciones jerárquicas o a las asociaciones valorativas, pocos son los individuos que quedan directa y solitariamente vinculados al mercado. Para el mercado trabajan generalmente organizaciones jerárquicas como la empresa o asocia​ciones valorativas como cooperativas, familias, etc. (Recuérdese que en nuestro esquema el trabajador asalariado no dedica su tiempo al mercado sino a una organización jerárquica). Tal situa​ción no quiere decir nada más que la actividad de mercado es reducida mientras que la finalidad de mercado en lo jerárquico y en lo valorativo es elevada.


Pero precisamente por tal situación puede resultar conve​niente contemplar la forma en la que el mercado puede trasmitir el control de la jerarquía y los valores sobre espacios distintos de los propios. Y sobre todo cómo, a través del mercado, tanto la jerarquía como los valores pueden controlar indirectamente a los no sometidos. Existen individuos sometidos a la jerarquía y otros sometidos a los valores. Pero también existen individuos libres en cuanto no sometidos a ninguno de esos espacios de poder. Algunos de éstos, a través del mercado, podrán formar parte de los controlados. Poder a distancia, sin órdenes ni persuasiones. Simple mercado.


Y es que, de la misma forma que las órdenes pueden trasmi​tirse a individuos integrados en organizaciones jerárquicas o a las propias organizaciones jerárquicas, o a asociaciones valora​ti​vas o a individuos aislados, el mercado, el sistema de precios, trasmite los incentivos que emiten y también reciben ese mismo complejo de unidades. Y de aquí el control.


Una institución jerárquica puede trasmitir y hacer efectiva una orden a una familia para que entregue cierta cantidad de algo a cambio de algo. Una institución jerárquica también puede trasmitir y hacer efectivo un precio para que una familia cambie cierta cantidad de algo a cambio de otro algo. En el primer caso utiliza el espacio jerárquico que le es propio; en el segundo el espacio de mercado.


Como veíamos en el apartado anterior, en una relación de mercado puede estar implícitamente incluida la jerarquía y los valores sin que la fuerza y la persuasión tenga que explicitarse. Por ello los componentes de jerarquía y valores que acompañan habitualmente a un precio no sólo son importantes para el tiempo de los individuos independientes, que ven con ello regulada su actividad, sino para las organizaciones jerárquicas y/o valorati​vas que, como unidades independientes - esto es porque no usan precios en sus estructuras relacionales respectivas - acuden al mercado. Mediante los precios se compra y se vende. Y en el acto de compra o de venta, siempre recíproco pero no necesariamente equilibrado, el que compra desea, o necesita comprar y el que vende desea, o necesita, vender. Independientemente de cual sea la configuración de la unidad que participe en el mercado, los precios pueden utilizarse como un instrumento directo de poder e indirecto de control.


Sea que el comprador así lo decida, o sea que los precios por la influencia incontrolada de muchos así lo reflejen, una familia campesina que vivía con ocio y relajo puede verse forzada a un trabajo intenso y agotador; la empresa que tenía beneficios puede verse forzada al cierre; el artesano cerrará su taller y se integrará en la jerarquía para sobrevivir...


Existe un proceso continuo en la historia recordada que todavía, tal vez, no pueda avanzarse como hipótesis, pero sí, desde luego como pre-hipótesis. Parece que el propio funciona​miento del mercado tendiera a suprimirlo. Y decimos suprimirlo en el sentido en que aquí ha quedado definido: eliminar a los individuos no sometidos ni a la jerarquía ni a la persuasión. Los sistemas jerárquicos y valorativos usan el mercado para eliminar la forma de dominación individual que puede suponer. Parecería que la jerarquía y lo valorativo prefieren entenderse entre sí mismas, vertical y horizontalmente, que tratar con esas pequeñas unidades individuales o elementalmente incipientes en la organi​zación. El mercado subsiste, pero no como una forma de actividad individual, sino como un sistema de lucha de poder entre las macrounidades. Lucha que utiliza el lenguaje de los precios.

4.3.-El mercado y el control del poder.


Pero veamos cómo opera ese control a través del mercado. Y para ello recurramos a un ejemplo como el que se expone en el CUADRO IV.
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2CUADRO IV


Supongamos la existencia de mercado y que todos los indivi​duos significativos para la expresión de las relaciones de poder se encuentran sometidos bien a organizaciones jerárquicas, bien a instituciones valorativas. En el cuadrado central se represen​tarán en vertical las horas eficaces que cada uno de esos concep​tos recibe del otro, y en horizontal las distintas cantidades de horas que la jerarquía, los valores y los individuos proporcionan a los restantes. 


Así leyendo en vertical observamos que los individuos ceden a la jerarquía un total de diez horas y que las instituciones valorativas proporcionan a esa jerarquía un total de tres. A su vez, los espacios de valores reciben cuatro horas procedentes de la jerarquía y cinco horas que provienen de los individuos y, por último, estos individuos reciben tres horas que las otorga la jerarquía y dos horas que proceden de las instituciones d valo​res.


Leyendo en el sentido horizontal nos encontramos con que los individuos someten un total de quince horas; diez a lo jerárquico y cinco a lo valorativo. Las instituciones de valores entregan un total de cinco horas: tres a la jerarquía y dos a los individuos sometidos. Y, finalmente, la jerarquía se desprende de siete horas: tres destinadas a los individuos y cuatro a los valores.


Observemos ahora las relaciones parciales de la jerarquía y los valores con los individuos sometidos. La jerarquía recibe diez horas de éstos y les concede tres, luego las horas eficien​tes que obtiene en relación con esos individuos son siete. Los valores, a su vez, reciben cinco horas de los individuos y les conceden dos, siendo consecuentemente tres las horas eficaces conseguidas. La totalidad de ese logro de sumisión (3+7) forman, lógicamente el conjunto de diez horas de diferencia entre las quince que entregan los individuos y las cinco horas que reciben a cambio.


Sin embargo, entre la jerarquía y los valores hay un cambio desigual. La jerarquía proporciona cuatro horas a los valores - digamos que para fomentar aquellos, quizá comunes, que le permite optimizar la relación de sumisión de sus individuos - mientras que los valores conceden tres horas a la jerarquía - digamos que para mantener un orden necesario - siendo el resultado final la cesión de una hora eficiente de la jerarquía a los valores. Por todo ello el sistema concluye con seis horas de poder eficiente para la jerarquía, aunque con trece horas de control total, y con cuatro horas de poder eficiente para los valores y nueve horas de control total, directo y compartido.


Pero introduzcamos ahora el mercado y hagámoslo de la forma más neutra posible. digamos que de las seis horas eficaces que obtenía la jerarquía decide enviar tres de ellas al mercado obteniendo a cambio otras tres, y que, a su vez, las asociaciones de valores, de sus cuatro horas eficientes resultantes decide enviar dos al mercado para cambiarlas por otras dos. Por último, diez horas de individuos que no estaban sometidos a lo valorativo ni a lo jerárquico también se dirigen hacia el mercado obteniendo a cambio, en este ejemplo que quiere resaltar la importancia para el poder incluso de un mercado neutral, otras diez horas.
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3CUADRO V


El resultado final puede observarse en el CUADRO V. Siguen siendo, lógicamente, seis las horas eficaces obtenidas por la jerarquía y cuatro las logradas por los valores,y una pérdida de diez de los individuos sometidos , puesto que tanto la participa​ción jerárquica como la valorativa y la individual en el mercado ha resultado neutral tomando cada grupo el equivalente exacto en horas a lo que aportó.
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4CUADRO VI


Sin embargo, la jerarquía antes controlaba directa e indi​rectamente trece horas y ahora controla dieciséis. Y los valores, que antes controlaban un total de nueve horas han pasado a once. Puede haber sucedido que la diferencia entre las trece horas y las dieciséis horas de la jerarquía se haya debido a que ésta ha comprado una hora de lo ofrecido por los valores en el mercado y dos horas de lo presentado por los individuos no sometidos (Cabe cualquier combinación con tal de que las compras en el mercado de la jerarquía a la propia jerarquía, al mercado y a los valores totalicen las tres horas). Y, análogamente, podría haber sucedi​do (sus compras deben totalizar dos horas) que los valores hayan comprado en el mercado la hora intercambiada con la jerarquía y otra hora de los individuos que acuden al mercado.


El resultado, eliminando al mercado para hacer una compara​ción equivalente con la situación reflejada en el CUADRO IV sería la proporcionada por el CUADRO VI.


Como ya habíamos dicho, al proporcionar el mercado un intercambio de equivalentes para cada grupo, no existe ninguna modificación en las horas eficaces obtenidas por la jerarquía y los valores ni tampoco en las horas cedidas por los sometidos.


Sin embargo, obsérvese como la interrelación entre valores y jerarquía se ha acentuado al controlarse respectivamente una hora más de su finalidad y, sobre todo, cómo la jerarquía ha controla​do mediante el mercado dos horas nuevas de individuos no someti​dos y los valores lo han hecho con una hora de éstos. Antes eran quince las horas totales de los individuos controladas por los espacios jerárquico y valorativo, y tras la inclusión del mercado neutro han pasado a ser dieciocho.
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5CUADRO VII


Pero el mercado, aunque necesariamente neutral en su conjun​to no tiene por qué serlo con cada grupo individual o unidad participante. Todo lo que entra necesariamente sale, con lo que al final existirá una neutralidad total sobre las horas. Pero nada garantiza - precisamente de esta forma es como se ejerce el poder de mercado - que una unidad o grupo de unidades no pueda practicar el intercambio desigual.


En el CUADRO VII
puede observarse, en comparación con el CUADRO V cómo puede darse este tipo de intercambio. La neutra​lidad global permanece, puesto que las mismas dieciocho horas que de una u otra forma acudan al mercado también se retiran de él. Sin embargo obsérvese cómo la jerarquía aporta tres y se lleva cuatro, los valores ofrece cinco y se lleva dos y los indivi​duos acuden con diez y se retiran con doce. La pérdida de tres en los valores se traduce en la ganancia de también tres entre la jerarquía (1) y los individuos (2).


El resultado final, en términos de horas eficaces netas, refleja esa redistribución del poder a través del mercado. Al comparar las CUADROS V y VI con el VII notamos cómo la jerarquía ha obtenido una hora más, los valores tres horas menos, mientras que los individuos obtienen una cierta ventaja al perder dos horas menos.
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6CUADRO VIII


La intervención de este mercado no neutro ha sido en su conjunto beneficioso para los individuos desde la perspectiva de las horas eficaces cedidas hacia la jerarquía y los valores. Sin embargo, al comparar los CUADROS VIII y VI puede observarse que el poder de control se ha extendido. Con ese mercado neutral se controlaba vía precios tres horas nuevas de individuos no someti​dos; con el ejemplo reflejado en las CUADROS VII y VIII se extien​den al doble las horas controladas vía el mercado.


Podríamos decir que la intensidad de la sumisión ha descen​dido pero que ha ganado espacio.

4.4.-Jerarquía, mercado y valores.


Veamos ahora como pueden de nuevo utilizarse los triángulos para la representación gráfica de la interrelación que el mercado supone entre los tres mundos.
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16FIGURA 13


Considérese en primer lugar la FIGURA 13. En ella se han plasmado alguno de los datos recogidos en el CUADRO VII. Y comence​mos con el triángulo de actividad. Sometidos a una cual​quiera de las tres formas de poder aparecen veinticinco horas procedentes de los individuos, y , además, supondremos que las medimos en términos de eficiencia de respuesta. Se han hecho las mezclas convenientes y el resultado es que diez horas quedan a disposi​ción de la jerarquía, otras diez se dirigen hacia el mercado y cinco quedan activadas mediante persuasiones. Y con tales datos construimos el triángulo (10,10,5).


Luego está el asunto de la finalidad. Hacia la jerarquía se encaminan un total de diecisiete horas, dieciocho acuden al mercado y once confluyen hacia los valores. Desde este punto de vista la jerarquía consigue tener alguna forma de control no sólo sobre las diez horas de los sometidos a órdenes, sino sobre tres horas de los sometidos s persuasiones y sobre tres horas de lo que llega al mercado, provenga esto de la propia jerarquía, de las agrupaciones valorativas o de los individuos no sometidos que concurren a ese mercado.


Y otro tanto deberemos decir de los valores y el propio mercado. En definitiva diecisiete horas quedan relacionadas de una forma u otra con la jerarquía, dieciocho con el mercado y once con los valores. Ese triángulo de finalidad (17,18,11) es el que queda representado como tal en la mencionada FIGURA.


Y queda el tema de la eficiencia global consolidada. La jerarquía recibe un total de diecisiete horas y necesita para ello gastar diez: Las horas de control se supone que son esas diez,con lo que siete es la eficiencia final. Análogamente los sistemas de valores se hacen con once horas de las que deben dedicar diez al propio control; y el resultado es una. La suma de las siete más la una totalizan ocho horas que los individuos ceden de un total de veinticinco que proporcionaron. Utilizando el eje del mercado para representar aquellas horas que de una u otra forma revierten a los individuos podremos representar como (7,17,1) el triángulo eficiente.


Consideremos la información contenida en los CUADROS IX y X.
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7CUADRO IX


Hemos tratado de representar una situación en la que la jerarquía, el mercado y los valores posean una relativa indepen​dencia. Los individuos dedican diez horas a aceptar órdenes, otras diez a seguir los incentivos del sistema de precios y otras diez a realizar actividades mediante la persuasión. Y ese es el triángulo de actividad (10,10,10) representado en la FIGURA 14.
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8CUADRO X
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17FI​GURA 14


La jerarquía no tiene ninguna finalidad de mercado y sólo obtiene de éste cinco de sus horas (supongamos una especie de impuesto sobre el comercio). Al mercado sólo acuden los indivi​duos no sometidos,que aportan diez y retiran las mismas diez menos las cinco que se lleva la jerarquía, y las actividades valorativas no exigen ningún gasto de control. El resultado será el triángulo de finalidad (15,10,10) representado en la FIGURA 14.


Y, por último la eficiencia total resultante (10,10,10) forma el triángulo correspondiente en la mencionada FIGURA.

        Los CUADROS XI y XII representan una forma equivalente de esta​ble​cer el mismo triángulo eficiente por procedimientos distintos.
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9CUADRO XI
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10CUADRO XII


Ningún individuo realiza alguna actividad dirigida directa​mente por los precios. Podríamos incluso pensar que las diez horas de actividad regulada por el mercado han pasado a quedar integradas en el sistema jerárquico de un conjunto de empresas. Sólo éstas participan en el mercado aportando diez y retirando, lógicamente, las mismas diez.


La actividad en este caso está marcada por el triángulo (20,0,0) representado como tal en la FIGURA 15. La finalidad o control se torna lógicamente más jerárquica, siendo el triángulo (30,10,10) el que lo representa en la FIGURA. 
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 Por último, la eficiencia (10,10,10) coincide,en su repre​sen​ta​ción con el triángulo correspondiente de la FIGURA 14.


Una sociedad en la que el mercado no desempeña un papel directo en la actividad de los individuos puede ser tan de mercado en su finalidad como aquella otra en que sí lo haga. La eficiencia final, el reparto del excedente entre jerarquía y valores no depende tanto de la forma en que los individuos realicen su actividad sino de las interrelaciones existentes entre las tres formas de poder a las que entregan su tiempo.

4.5.-Mercado y jerarquía.


Tal vez la relación del mercado con la jerarquía sea la más compleja puesto que, de una parte, aquellos que tengan algo valioso que ofrecer en el mercado tratarán de imponer su suprema​cía en contra de aquellos otros que pueden controlar a los individuos mediante la organización.


Pero por otro lado, al menos en nuestro hoy y ahora, una de las más relevantes organizaciones jerárquicas, la empresa, necesita al mercado para poder realizar un poder que ha consegui​do previamente sometiendo a los individuos a un retículo de órdenes. La empresa necesita la jerarquía puesto que sin ella no obtiene la producción necesaria, pero la empresa necesita del mercado puesto que sin él nada es. La idea a difundir y el objetivo a conseguir por parte de la empresa está claro: toda organización que no sea la de la propia empresa debe desaparecer; todos los valores que no sean los relacionados con la eficacia de la organización empresarial deben ser eliminados.


La fase de creación del mercado siempre queda marcada por estos rasgos. Frente a una sociedad jerárquica en la que los individuos fundamentalmente obedecen, el mercado abre una grieta cuando propone un mundo en el que los individuos deben estar, fundamentalmente, motivados en su actividad por la consecución de algo material. O bien, su equivalente dual, los individuos no deben estar sometidos a aquel que posea un título, rango o plumas que indiquen su nivel en la estructura jerárquica, sino a aquel otro que pueda ofrecerles algo inmediato y material por su tiempo. Es la sustitución, liberadora algunas veces y opresora en otras, del espacio jerárquico por el de mercado.


Pero la contradicción de la empresa subsiste. La empresa tiene una finalidad básicamente de mercado, pero la actividad de los individuos a ella sometidos se regula jerárquicamente. Y aquí llega el matiz, germen de confusión centenario, cuando se propone a los individuos una motivación de mercado para que acepten una actividad jerárquica. La confusa elección entre alternativas que se hace coincidir con el mercado. No hay propiamente un mercado de trabajo puesto que lo que se ofrece al asalariado es una motivación de mercado por una sumisión jerárquica. Los asalaria​dos no realizan su actividad concreta observando un sistema de precios; la realizan recibiendo órdenes concretas cualquiera que sea la forma que éstas adopten.


La empresa rompe el poder jerárquico al hacer depender su poder de los resultados que consiga en el mercado. Pero rompe el poder de mercado al integrar en su seno a individuos organizados jerárquicamente y cuya actividad concreta no va a depender de esos resultados que la empresa logre en el mercado, sino de las órdenes que se den, las normas que se fijen, los reglamentos que se impongan, la rutina de trabajo que impere. Los asalariados quedan sometidos a una actividad jerárquica independientemente de su motivación.


La lucha por el poder que da el control del mercado se dará básicamente entre dos grandes bloques. De una parte aquellos individuos que posean riqueza, esto es poder de compra, tratarán de que tal poder de control se expanda por todo el conjunto social. Ellos pueden movilizar a los individuos con su riqueza, pero hay actividades en que éstos se movilizan mediante la organización jerárquica, y otros regulados por un sistema de valores.


El mismo interés tiene la empresa, y esta vez con una doble dimensión: de una parte, al tener como finalidad el mercado, y siendo ahí donde obtiene el poder de compra una vez haya vendido la producción, cuanto más amplio sea el mercado tanto mejor. Como mejor será también puesto que, por otra parte, el poder de compra obtenido sólo puede utilizarse directamente en el mercado y cuanto mayor sea el ámbito que éste ocupe tanto mayor las activi​dades que podrán ser regidas con él.


La confluencia de la riqueza y la empresa en el deseo de extensión del mercado se concretará en un intento de suprimir toda organización o sistema de valores que se conciba como competitivo. Toda organización que no sea la empresa será comba​tida como enemiga y presentada como la responsable de todos los males. Particularmente, y en relación con el espacio jerárquico, parte del Estado y los Sindicatos serán considerados los grandes competidores a extinguir. Se reclamará un Estado mínimo que sólo se ocupe de organizar las grandes reglas del mercado, y la desaparición de los Sindicatos, o de cualquier otra reglamenta​ción que perturbe el funcionamiento eficiente del inventado "mercado de trabajo".


Cualquier cosa que se extraiga del ámbito público formará una demanda potencial de un servicio privado sustitutivo o sucedá​neo que el mercado podrá satisfacer aumentando así su extensión y control. Y de aquí las recientes controversias sobre la eficacia y el futuro del Estado de Bienestar.


Por otra parte, cuanto menor control jerárquico exista sobre las condiciones de contratación - bien por la existencia de una legislación que refleje unos derechos sociales, bien por la reglamentación sobre salarios mínimos y condiciones de trabajo, o bien por la presencia de asociaciones de asalariados con sufi​ciente poder de negociación - tanto menor será la F de control necesaria para el funcionamiento jerárquico de la empresa. La anulación de tales reglamentos o la desaparición de los sindica​tos no ayuda a una mayor eficacia en el funcionamiento de un mercado inexistente, sino a la posibilidad de reducir la motiva​ción por la que los individuos aceptan el sometimiento jerárquico en la empresa.


Si la fase de creación del espacio de mercado está caracte​rizada por el intento de arrebatar poder a la jerarquía y al sistema de valores, la fase de extensión se centra en la idea de que todo puede ser mercado.


La idea de por sí, como ya hemos explicado y sobre la que reflexionaremos nuevamente en el apartado siguiente, se sustenta, como toda idea fuerte, en una cierta base. Desde un punto de vista conceptual, decíamos ya al comienzo de esta obra, todo acto de poder representa un acto de imposición de una restricción al sometido y una decisión por parte de éste respecto a su acepta​ción. Y eso es un cambio, psicológico o físico, de un mal por un mal menor, de un bien por un mal, o de un bien por otro. Y, por otra parte, según avanza nuestro propio tiempo histórico se aprecia un proceso de creciente monetización de las relaciones. Y todo cambio se relaciona aparentemente con el mercado; y toda forma de dinero tiene algo que ver con él.


Además, desde un punto de vista empírico, también parece que "todo hombre tiene su precio". Se compran instituciones, parla​mentos e iglesias,se compran traidores y topos...el dinero impera.


Pero lo que no se compra, ni teórica ni empíricamente, es la actividad de los sometidos. El mercado sólo es un espacio en el que la actividad de los individuos está determinada por los precios. Quizá algún líder religioso puede realizar su actividad motivado por el sonido del oro, pero los que le obedecen no lo hacen por eso.Quizá algún "representante del pueblo" pueda ser comprado y regular su actividad por los precios que le marcan, pero aquellos que le siguen no lo hacen por eso. Y quizá, y en este caso sobre todo, la empresa regule su finalidad por aquello que dicte el mercado, pero los sometidos trabajan por órdenes o reglamentos.


El propio funcionamiento del mercado exige un espacio jerárquico en el que se obligue a respetar unas mínimas reglas (o máximas, tal como el derecho de propiedad sin el que el mercado, simplemente, no podría existir). Como también exige una reglamen​tación jerárquica en el trabajo de las empresas,y llega a conve​nirle poder negociar con unos sindicatos unos comportamientos que liberen a la propia empresa de parte de la incertidumbre que introduce un mercado imprevisible. Como también exige unos mínimos de valores de confianza y fiabilidad que sólo pueden estar inscritos en la esfera de los valores.


El viejo principio de la coexistencia de los tres sistemas configura necesariamente la fase de consolidación.

4.6.-Mercado y valores.


La creación del mercado como disputa de un espacio de poder se aplica, como no podía ser menos, también a los valores. Y, de la misma forma que en su lucha contra la jerarquía contri​buye a la desapa​rición de organizaciones jerárquicas, sea cual sea su tipo y finalidad exceptuando la de mercado,su lucha contra los valores que le son ajenos es también total.


El mercado acabó con estructuras jerárquicas vejatorias para el individuo, pero también terminó con proyectos comunes que repre​sentaban una liberación. El mercado ocupó un espacio de poder arrinconando viejas creencias y dogmas con los que algunos, usando la persua​sión, movilizaban conciencias y tiempos, pero también acabó con aquellos sistemas de valores que daban sentido al tiempo de la vida y permitían una relación con los otros ni jerárquica ni competitiva.


La creación del mercado supone un movimiento de conquista del espacio de valores sin distinguir entre unos y otros.


El principio jerárquico podría resumirse en: "quien tiene un galón decide". Y decide sobre los tiempos de los otros indepen​dientemente de su brutalidad o sensatez, de su conocimiento o ignorancia,...independientemente de su valoración.


El principio valorativo podría resumirse en: "el venerable decide". Y decide sobre los tiempos y las vidas de los otros. Aceptado como venerable de por sí, y con la admiración y respeto de los sometidos.


El principio de la racionalidad, encarnado en lo que conoce​mos como el espíritu del Siglo de las Luces cuestionó los princi​pios de venerabilidad y jerarquía con una simple y doble pregunta :¿Por qué la jerarquía?, ¿Por qué la venerabilidad?.


El mercado parecía cuestionar desde el fondo tanto el principio jerárquico como el valorativo. Y contaba con la fuerza necesaria para su sustitución o transformación.


En el mercado no deciden ni los galones ni los venerables. Decide aquel que tiene poder de compra. "Los galones deciden" o "Los venerables deciden" habían quedado sustituidos por "Los ricos deciden".


Pero ese principio de racionalidad al que hemos hecho referencia contenía un importante elemento valorativo que se podía concretar en una expresión semejante: "El individuo deci​de". Y el individuo no tiene por qué llevar galones ni ser venerable para decidir. Pero tampoco tiene por qué ser rico.

Algunos excelentes economistas anglosajones concibieron el mercado como un sistema de votación en el que las decisiones se basan en un sólo principio: "Una peseta un voto". La libertad individual de decidir sobre el futuro más próximo de qué comer hoy o de qué deseamos que sea esto mañana podía tener su repre​sentación en las preferencias reveladas en el mercado. Y la forma de avalar esas preferencias, de hacerlas firmes, era el voto en dinero contante y sonante mostrado en el mercado.


Algunos otros excelentes economistas anglosajones cuestiona​ron la relación causal propuesta y revisaron la secuencia. Quizá ocurría, argumentaron,que fuera la poderosa empresa jerárquica la que marcara qué es lo que se debía producir,cómo hacerlo y para quién el resultado.


El principio subsiste independientemente de la visión de la causalidad del mercado. Sea para revelar las preferencias en el mercado o sea para cualificar una determinada producción :"Una peseta, un voto".


Los valores fueron secularizados en nuestro Occidente, y en la nueva representación de la farsa del poder quedó poderosamente anclado uno. La adecuación democrática al muy viejo principio igualitario de que el individuo decide: "Un individuo un voto".


El mercado necesitaba de la idea individualista para poder enfrentarse en su etapa de extensión con la antigua jerarquía y los valores tradicionales. Y la difundió todo lo que pudo: sólo el individuo era responsable de su propia fortuna...solo el logro personal podía ser la base del triunfo...sólo el individuo es soberano...tú decides..tú escoges...Pero ese "Tú", artífice de su propia fortuna, buscador del éxito, soberano ante el tiempo y las estrellas, decisor implacable, elector sapiente..., se encontraba ante una barrera imposible de superar a menos que tuviera los votos monetarios suficientes para continuar una carrera que por definición era circular. Sólo podía pretender realizar tales proezas si poseía el poder de compra suficiente. Y sólo preten​der, claro está, puesto que el listón había sido colocado valora​tivamente tan elevado que nadie lo superaba. Pero seguía siendo colocado como incentivo para los conversos.


La legitimación democrática de los Estados Occidentales requerían de una declaración de los participantes en la que cada uno de ellos tenía, más o menos, controlados, manipulados, o lo que se quiera, un voto. Y con esa legitimación se movilizan jerárquicamente recursos puramente económicos que suponían poco menos de la mitad de todo lo sometible.


La relación amor-odio entre el mercado y lo estatal quedaba garantizada. Ese estado democrático -"un individuo un voto" -proporcionaba buena parte del mercado al que acudían como finali​dad las empresas y aquellos otros ricos que defendían el princi​pio de "Una peseta un voto".


El mercado entró a saco sobre el retículo de valores. Convirtió a las familias en redes de negocios, hizo de la amistad un vínculo de enriquecimiento, asoló los espacios comunes como carentes de rentabilidad, vendió la idea de juventud, acarameló a Dios en las Navidades, convirtió el amor en un continuo de consumo de fiestas y regalos y llevó a la postura contraria a la solidaridad necesaria para el individuo, lo condujo a la soledad egoísta y angustiada.


El mercado acabó con todo lo no comprable o vendible. Acabó con las relaciones que no representaban una ventaja y con los valores que no conducían a un triunfo medible en dinero. Y acabó también con el conocimiento no rentable.


Pero, como con cada uno de los otros sistemas, la fase de extensión tiene un límite, límite que viene impuesto por la reducción de la eficiencia provocada a la larga por el crecimien​to excesivo de una de las F de control de las propias empresa engrosada fundamentalmente no por los costes asociados a la propia producción, sino por los "necesarios" para garantizar la demanda efectiva de sus artículos mediante la manipulación de las preferencias.


Y, por otra parte, como ya hemos advertido, el funcionamien​to del mercado exige la existencia de espacios jerárquicos y valorativos donde el lema "todo es mercado" no puede imperar. Necesita de unas leyes que no puedan comprase ni venderse, necesita de un sistema de fuerza militar que defina y proteja la propiedad en el que no todo individuo se pueda comprar o vender, exige asimismo una disciplina jerárquica en la producción, exenta de la influencia de un posible sistema de precios y, por último, necesita en las transacciones un mínimo grado de confianza que las permita realizar sin un coste de control desmesurado.


Ese es el límite de la expansión del mercado. La aplicación, nuevamente, del principio económico donde ninguno de los sistemas puede mantenerse de forma prolongada sino es en relación con, y sostenido por, los otros dos.


Todo es mercado, siguen proclamando los mismos que no desean que tal cosa ocurra en su familia, ni en la empresa que dirigen, ni en las fuerzas de seguridad que les protegen, ni en las leyes que utilizan, ni en los medicamentos a los que recurren, ni con los amigos con los que se ríen, ni con los alimentos que toman, ni con el aire que respiran, ni con la religión en la que creen...


Algunas relaciones "son mercado", otras jerarquía, otras valores. La consolidación del mercado viene con ese reconocimien​to.

4.7.-El mercado y el triángulo común.


La contribución del mercado al triángulo común se concreta en la puesta en disposición de un mecanismo que permite la discusión continua, no traumática ni emotiva, de la propia estructura del poder.


Ya veíamos al comienzo de éste capítulo cómo el cambio en la relación de precios alteraba de tal forma la riqueza que resulta​ba equivalente a una modificación de las relaciones de propiedad.


Los precios proporcionan un mecanismo mediante el cual, sin necesidad de modificar las leyes que definen un espacio jerárqui​co, ni los valores que se sitúan tras los mundos persuasorios puedan redistribuirse parte de los poderes.


Los precios, como lenguaje generalizado, simplifican la comunicación entre las distintas unidades que trasmiten a su través sus deseos y sus resistencias.


Desde el punto de vista del espacio jerárquico, si bien el dinero que él emite y garantiza, permite la medición homogénea de un vasto conjunto de relaciones de poder, el mercado le posibili​ta para la monetización efectiva de la motivación de los someti​dos. El acuerdo de sumisión puede establecerse en términos de dinero cediendo el tiempo a cambio de una remuneración o salario. Independientemente de que la finalidad sea propiamente jerárqui​ca, como de mercado o de valores, los realizadores de la activi​dad pueden recibir dinero a cambio, para que a su vez, y a través del mercado lo utilicen como les plazca.


Tanto los individuos que trabajan en una organización jerárquica con finalidad jerárquica como puede ser la Administra​ción del Estado, como aquellos que lo hacen en una organización jerárquica con finalidad de mercado, como es la empresa, o aquellos otros que entregan su tiempo a una organización también jerárquica pero con una finalidad encarnada en un sistema de valores, como puede ser alguna Institución Privada sin Fines de Lucro, pueden realizar su actividad a cambio de un dinero con ca​pacidad de compra en el mercado. Y tal cosa simplifica mucho los acuerdos de sumisión.


Por otra parte, y a la vista de estas posibilidades, algunas instituciones valorativas pueden modificar su organización para incrementar su eficacia. En lugar de persuadir a un cierto número de individuos para que entreguen su tiempo en la organización de una actividad conveniente, pueden persuadirlos de que entreguen su tiempo indirectamente a través de dinero, y con él comprar en el mercado el resultado de esa actividad conveniente, o bien utilizar asalariados para que la realicen.


Dinero y precios resultan así las dos contribuciones más sobresalientes que, jerarquía y mercado respectivamente, aportan a la constitución del triángulo común. La jerarquía emite el dinero y el mercado lo utiliza en su variado sistema de precios. El control de los precios y el control del dinero aparecerán entonces como una forma de compensación de poderes enfrentados.


Hay quien prefiere mantener su poder de mercado en objetos cambiables y hay quien prefiere mantenerlo bajo forma de dinero. Ya hemos visto cómo cualquier variación en las relaciones de intercambio enriquecerá a unos y empobrecerá a otros. Uno de los problemas de la sociedad monetizada surge cuando lo que se alteran son los precios nominales y no los relativos. Si, vol​viendo a nuestro ejemplo de vaqueros y ovejeros la vaca cuesta veinte monedas y la oveja diez, la relación de cambio es de dos ovejas por vaca. Pero si ahora la vaca llega a costar cuarenta monedas y el precio de la oveja pasa a veinte, la riqueza de ovejeros y vaqueros en términos de ovejas y vacas sigue siendo la misma, pero se ha duplicado expresado en monedas. O, desde la perspectiva opuesta de un posible individuo que hubiera decidido mantener su riqueza en monedas, ésta se habría reducido a la mitad medida en ovejas o vacas. La subida general de los precios nominales, aunque deje invariables los precios relativos, no es neutral ya que reduce el poder de mercado de aquellos individuos que poseen dinero jerárquico y eleva el poder de aquellos otros cuya riqueza se materializa en bienes. Aún los fenómenos infla​cionistas mas neutrales significan una redistribución de la riqueza, esto es, del poder.


Se aprende enseguida que en ausencia de cambios de la forma general en que los individuos utilizan el dinero y las veces que éste pasa de mano en mano, para mantener la estabilidad de los precios nominales basta con aumentar la cantidad de dinero en la misma proporción en la que se eleva la producción. Si en un año aumenta en un diez por ciento la producción de vacas y ovejas, un crecimiento de un diez por ciento de la cantidad de dinero en circulación permite, bajo las condiciones descritas, mantener los mismos precios nominales.


Pero el nuevo dinero es dinero jerárquico emitido por la jerarquía y controlado por ella. Si es ella quien lo introduce en el mercado se hará con la propiedad adicional de aquellas vacas y ovejas que se entregan a cambio de dinero. La jerarquía contro​lará más bienes físicos, y ovejeros y vaqueros tendrán sólo más poder en términos de un dinero que sólo es expresión del poder jerárquico. Y tal cambio sólo se aceptará en el entendimiento de que la jerarquía no utilizará esa sustitución de las formas de mantenimiento de la riqueza para su propio beneficio y extensión de su poder.


La relativa, pero creciente independencia de los Bancos Centrales respecto a la Administración del Estado, refleja ese acuerdo implícito entre jerarquía y mercado para la integración neutral del dinero en el triángulo común.


Pero, como ya hemos apuntado, la máxima contribución del mercado al triángulo común estriba en la disposición de un lenguaje ni emotivo ni violento con el que negociar, utilizar y rechazar fuerza y persuasión.


Los conflictos sobre la propiedad, la necesidad y el lucro, los temas de pobreza, ignorancia y sumisión, se substraen a la violencia sobre la que se edifican o a la emotividad que despier​tan, y se abandona al mercado la responsabilidad última de lo que siempre es una relación de dominación.


La forma en la que el mercado elimina la violencia explícita y separa esquizofrénicamente el mundo de los valores teóricos de aquellos que se aplican cotidianamente, permite una convivencia natural entre pobreza y riqueza sin que tengan que visualizarse las metralletas, y entre generosidad y egoísmo sin que tengan que ser calificados de enfermos mentales a aquellos que, simultánea​mente, y sobre el mismo tema sostienen opiniones tan apartadas.


Difícilmente una sociedad evolucionada en nuestro sentido occidental toleraría la imagen de soldados entrando en el domici​lio de ancianos y arrebatándoles sus bienes más preciados. Y menos aún se podría tolerar que eso fuera fruto de una ley consensuada en un Parlamento representativo cuyo título pudiera ser: Ley de Expoliación Molestia y Vejación para la Tercera Edad.


Sin embargo, puede admitirse que una subida de los arrenda​mientos, y del coste de la vida en general conduzca a algunos ancianos a tener que vender sus cosas más queridas para subsis​tir. Pero en este caso es "el mercado" el responsable.


El mercado consigue así presentar como natural e indepen​diente de las relaciones de poder y de las decisiones concretas de los individuos algo que sería intolerable si se manifestara explícitamente la violencia física que supone y la dejación de valores que implica.


El mercado permite la transgresión de las leyes mediante el uso de los precios: la violación está prohibida porque la víctima se entrega por miedo o engaño, pero no lo está si lo hace por dinero; el robo está prohibido si se realiza por miedo  engaño, pero no si se consigue lo mismo utilizando el mercado.


Nadie aceptaría la sumisión imperial. Pero cuando se cambian bienes o se ofrece diversión, o se somete en definitiva el tiempo y el cuerpo a cambio de unos papelitos verdes con el sello impe​rial todo queda difuminado. Más aceptable.Más económico.




5.-VALORES

5.1.-Actividad.


Entramos ahora, por último, en el uso del sistema de valores como una forma de poder. El mundo del sometimiento donde la actividad de los individuos, la manera concreta en la que éstos ceden su tiempo, queda determinada por la persuasión.


Si las formas en las que el poder se ejerce mediante la jerarquía y el mercado son siempre detectables con una observa​ción más o menos profunda, e incluso casi en su totalidad recono​cidas como tales por los propios individuos sometidos, la modali​dad valorativa exige un considerable esfuerzo para su detección y un profundo ejercicio de introspección para su reconocimiento.


Porque ahora penetramos en el delicado retículo de la conciencia individual, en la estructura íntima y necesariamente solitaria donde se configuran los valores como confluencia de tres reinos: el del conocimiento, el de la imaginación y el de los deseos.


Conocimiento resultado de la vinculación con el exterior a través de esas agrupaciones de células especialmente sensibles con las que se ve, se oye...y se comienza a definir un mundo de otros y de cosas que no es imaginado puesto que no siempre se comporta de acuerdo con los deseos.


Imaginación que permite vivir situaciones atemporales e inexistentes en la parte más fría del conocimiento, que diseña situaciones futuras más o menos sostenidas por el propio conoci​miento y los deseos.


Y los deseos que canalizan el conocimiento en una u otra dirección, impulsan la imaginación y configuran el mundo propio.


Y es sobre toda esta mezcla inseparable de conocimientos, deseos e imaginación donde se establecen las restricciones jerár​quicas, de mercado o valorativas que regularán las actividades y comportamientos.


Donde, en el caso concreto que ahora examinamos, se inserta​rán las persuasiones tendentes a la cesión particular del tiempo. Incidiendo en el conocimiento para persuadir de que esa activi​dad se adecua a los propios deseos; modificando éstos para que así ocurra, y permitiendo que la imaginación se proyecte asociada a la actividad que se propone como algo valio​so, algo deseable.


El individuo verá el mundo de los otros y de las cosas y será seducido por una u otra dirección buscando el sentido. Y tras ese movimiento posiblemente se encuentre un acto de poder en el que la actividad es sólo sumisión.


Todo individuo entra a un mundo perfectamente configurado e instantáneamente terminado. Ve avenidas, o callejuelas o chabo​las, o campo. Aprende a hablar una lengua concreta, a conceptua​lizar con ella, a valorar con ella, y a recibir y trasmitir con ella los primeros actos de poder. El hambre se sacia allí donde se haya integrado de una manera concreta, como también se prote​gen del frío o del calor de una determinada forma, y de forma peculiar se viven las relaciones de amor y odio, las de amistad, las de familia, las del poder jerárquico y las del poder de mercado, los ritos del trabajo y el descanso, los del nacimiento y la muerte.


Puede aprender otros idiomas y desplazarse por el planeta. Verá cómo unos ritos desaparecen y otros surgen,cómo varían las comidas, vestidos y viviendas, las tradiciones y relaciones, la deseabilidad y la repugnancia, lo prohibido y lo fomentado...lo "bueno" y lo "malo".


Comprenderá que la mayor parte de las órdenes se convierten en órdenes en el momento en que se las traduzca de un idioma a otro. Y verá también como el funcionamiento del sistema de precios y el establecimiento de las relaciones de mercado es generalizable en el momento en el que se aplique la traducción correspondiente con el tipo de cambio adecuado.


No encontrará normalmente esa facilidad descrita a la hora de poder observar en distintos espacios una persuasión. La traduc​ción lingüística de una persuasión a un idioma distinto de en el que fue formulada la vacía generalmente de contenido, la priva de sentido.


Y descubrirá también que pocas de las órdenes no son expre​sables verbalmente y traducibles, y que aquellas otras asociadas a las rutinas tecnológicas no tienen ninguna necesidad de traduc​ción. Igualmente conocerá cómo es mínima la dificultad para hacer explícitos los precios implícitos de un posible sistema que los use.


Sin embargo se encontrará una y otra vez con la imposibili​dad de formular verbalmente un amplio abanico de fuertes persua​siones. Frente a la realización de una determinada actividad valorativa, y preguntado el individuo que la realiza por la intención de su acción la respuesta posiblemente más frecuente, y esto en el caso de que reconozca la actividad como tal y no como un acto natural de la vida, será: porque así debe hacerse.


Tras cualquier organización jerárquica está el deseo de alguien de encaminar y usar el tiempo de los individuos con una determinada finalidad. Tras una orden hay siempre una intención de poder.


Como, de la misma forma en que estamos aquí definiendo el poder, siempre hay un ejercicio de poder recíproco, equilibrado o desequilibrado, en una relación de intercambio en el mercado. Y tras un precio siempre podemos observar una cesión de poderes. 


Sin embargo una persuasión, general o individualizada, puede no estar vinculada directamente a un acto de poder. Dicho de otra forma, puede ocurrir que no exista nadie que premeditadamente, y para canalizar el tiempo de los otros hacia la satisfacción de los propios deseos, utilice en estos momentos la existencia de la persuasión. Como también puede ocurrir que el beneficiario en términos de poder de la actividad llevada a cabo por la existen​cia de la persuasión no haya tenido necesidad de establecerla personalmente.


Podemos imaginar que en un momento dado alguien persuadió de la conveniencia de las fiestas, de la protección a los niños y del respeto a los ancianos como una necesidad para regular las actividades tendentes a mantener o incrementar su poder. Pudo, por ejemplo,establecer las fiestas como un espectáculo personal, o para que una vez descansados los individuos elevaran la efi​ciencia de respuesta...quizá usó la persuasión sobre los niños para poder utilizarlos de mayores y ampliar así su poder...y quizá convenció de la necesidad del respeto a los ancianos como un seguro de vida para sí mismo en un inmediato futuro. Tales cosas pudieron ocurrir en su momento y luego independizarse la persuasión existente de su origen sin beneficiar a nadie directa​mente de su existencia.


Aunque, como apuntábamos, los beneficiarios indirectos de esa persuasión pueden ser individuos u organizaciones que nada tuvieron que ver con su establecimiento, aunque, en cuanto beneficiarios, algo tendrán que ver con su mantenimiento.


Quizá una gran empresa de alimentación y cuidado infantil sea la beneficiaria directa y actual de la existencia de esa persuasión que canaliza hacia el mercado los valores. Y quizá sean ahora cómicos y artistas los mejor tratados y respetados por su indispensable contribución a las fiestas. Y quizá también un posible Estado se beneficie de la persuasión generalizada de la atención a los ancianos, al poder abandonar al cuidado de las propias familias lo que si no debería recaer sobre él, elevando la F de control y reduciendo así su poder efectivo.

5.2.-Motivación.


Difícilmente podrá encontrase en el espacio de valores una motivación que no esté fundamentalmente integrada por esos mismos valores, o que, al menos, los individuos no se comporten "como si" por esos valores quedaran básicamente motivados.


Como ya advertíamos estamos bordeando el delicado campo de la conciencia individual y sus decisiones más íntimas y secretas, y poco podemos decir aquí de lo que pensamos sucede en ese ámbito. Sólo nos atrevemos a delinear la forma en la que los individuos se comportan. Alguien, quizá, podrá obedecer órdenes simplemente porque está enamorado de quien las emite; otro podrá aceptar un cambio tratando sinceramente de hacer un simple favor y otro posiblemente reaccionará a una persuasión por miedo, conve​niencia, altruismo, generosidad, ambición de poder o puro conven​cimiento. En el caso de la persuasión los valores por los que se acepta podrán diferir de aquellos en los que ésta se basa y a los que recurre. Pero seguirán siendo valores a fin de cuentas.


La diferencia entre lo que ocurre en el espacio de valores con relación a los otros dos espacios estriba en que en estos últimos pueden darse diferencias entre la actividad y la motiva​ción puesto que pueden corresponderse con otros sistemas alterna​tivos - actividad jerárquica con motivación de mercado o valora​tiva; actividad de mercado con motivación jerárquica o de valores -, mientras que en el espacio de valores la diferencia se produ​ce, cuando lo hace, en el mismo sistema: se aceptan persuasiones generadas en unos valores con una motivación de valores que pueden ser opuestos. 


Alguien quizá vea la ventaja que representa pertenecer a una organización valorativa y aceptar las persuasiones que se le propongan a cambio del respeto - otro valor - que puede a su vez utilizar para que sus órdenes sean más eficazmente obedecidas o para que sus productos se acepten mejor en el mercado.


El mundo jerárquico  - no valorativo - es indiferente ante la motivación de la actividad. Las órdenes deben ser obedecidas sin dar importancia al por qué se obedecen. El mercado - no valorativo - es indiferente frente a la motivación última que lleva al intercambio. Los bienes se cambian entre sí y ya está.


Pero el mundo de los valores es especial. Cuando existe diferencia entre los valores que arropan las persuasiones y los valores que motivan su aceptación, se habla de hipocresía,falsed​ad,engaño, disimulo, fingimiento...El mundo jerárquico y el de mercado es en ese sentido tan hipócrita, falso, engañoso, etc como puede serlo el valorativo. Lo único que ocurre es que todos esos calificativos se corresponden con valores aceptados o rechazados en ese mismo espacio.


Y ese fingimiento, hipocresía, etc, puede ser a su vez "buena" o "mala" en función del sistema de valores en le que se interprete.


El que esto escribe y quien esto lee posee su propio sistema de valores y esto permite una ejemplificación. Supongamos una formación de valores sustentada en un conocimiento que, descon​fiando del sentido de la evolución humana, persuade a los someti​dos para que descuarticen niños. Y supongamos también que alguien se somete a esa persuasiones y finge aceptarlas con la motiva​ción de conocer al alto responsable y acabar con él y con la organiza​ción. Su hipocresía se valora como valentía según otros crite​rios,su traición es heroísmo y su falsedad astucia.


Existen valoraciones y metavaloraciones, es decir valoración de las valoraciones, y metametavaloraciones...y así hasta el infinito, hasta el cansancio o hasta el casi inmediato agotamien​to de nuestra leve capacidad de pensar.


Pero, estén de acuerdo o no los valores motivadores con aquellos que persuaden, y como ya habíamos apuntado con anterio​ridad, la motivación valorativa permite a los sometidos escapar de la rueda reproductora del poder. Cualquier motivación jerár​quica exige por su propia definición la movilización del tiempo de los otros; como también lo exige la motivación de mercado; y como también puede estar detrás de la motivación valorativa si lo que se pretende es conseguir más tiempo de los otros, en exten​sión o en eficacia, mediante unos valores de respeto o veneración obtenidos a cambio de la actividad.


Pero esa motivación valorativa, que puede estar total o parcialmente incluida en los espacios jerárquicos y de mercado, pero que está fundamentalmente asociada a los mundos valorativos, puede agotarse en sí misma, en la propia satisfacción, sin necesidad de acceder a un espacio de poder propio.


Esto, en principio resulta conveniente, aunque no exento de costes, para los otros espacios de poder. Resulta, y recalcamos "en principio", conveniente puesto que a cambio de la sumisión no tiene porqué entregarse ningún poder, y eso tiende a maximizar la extensión. Pero tal cosa no significa que la F de control se anule. Será en todo momento necesario el tiempo suficiente como para poder mantener la existencia de ese tipo de motivación.


Quizá el poder no acierte a comprender el origen de los valores que conducen a esa sumisión "gratuita" y nada pueda hacer para mantenerla y fomentarla. En tal caso su posición momentánea resulta un acontecimiento azaroso del que sólo cabe aprovecharse mientras dure.


Pero quizá, también, comprenda las bases de su surgimiento y las claves de su continuidad y renovación. Y en tal caso tendrá que movilizar su propio poder coadyuvando a la reproducción de la actitud. Las donaciones de individuos o empresas poderosas a instituciones valorativas no son siempre un acto de generosidad.


Pero, como antes decíamos, la motivación valorativa resulta a menudo inconsciente,como también es cierto que desaprovechada directamente la actividad resultante como sometimiento a algún poder.


La motivación valorativa suele descansar en la búsqueda del sentido del tiempo que pasa. Y hay espacios de referencia de comportamientos en el que al menos parece que ese tiempo que pasa no lo pasamos solos.


Se han reunido cinco adolescentes en una cantina de esta​ción. El lenguaje actual de sus gestos nos tiende a revelar su indiferencia hacia lo que "pasa" en el mundo, su desprecio hacia los "pringaos" entre los que me incluyo, su rechazo de la socie​dad reglamentada y aburrida, su independencia de toda norma, su seguridad en el dominio de su tiempo y de su espacio.


Pero todos hacen los mismos gestos copiados de malas pelícu​las, todos toman cerveza de la misma forma y pagan por ella en el silencio súbito que surge cuando se habla de dinero. Los cinco han comprado su billete, los cinco no saben qué hacer con manos, pies y ojos...sólo repetir gestos. Todos llevan vaqueros ajusta​dos, cosidos seguramente por sus "viejas", todos llevan la oreja taladrada con un pendiente, todos zapatillas deportivas blancas y calcetines blancos, todas "chupas" de cuero negras. Reglamentados y aburridos, inseguros en su tiempo y en su espacio, consumidores repetitivos de las mismas cosas, imitadores simples de unos gestos de televisor.


Barbacoas en la noche en torno a una piscina iluminada. Música, voces y bebidas importadas. Risitas clandestinas en los rincones reveladoras de lo delicadamente prohibido y aceptado. Máscaras seductoras e imitantes de lo más barato de las pelícu​las, individuos que semejan no haber aprendido todavía a andar soportando su importancia fingida. Ironía y agudeza en las conversaciones en una pretensión de inteligencia, trajes y atavíos caros bajo una pretensión de sensibilidad. Dominadores del mundo. De su giro, trayectoria y destino.


Cantos en la oscuridad. Repetición milenaria d los ritos del aire, agua y fuego. Silencio y respeto. Miedo y reflexión. Pensamientos mezclados con el incienso y el humo de las velas. Fugaces recuerdos, preocupaciones cotidianas, intereses inme​diatos. Y la letanía sobre las abejas se confunde en su murmullo con el zumbido sonoro de los pensamientos, de las pretensiones.


Nadie elige la motivación que lo lleva a la pertenencia de un sistema de valores. El pasado y su azar toman el lugar de la elección volitiva. Lo que fuimos, lo que creemos conocer que fuimos; lo que imaginamos que seremos,...nuestros deseos.

5.3.-Finalidad.


La finalidad declarada de cualquier organización valorativa estará en concordancia con el substrato que dirige la actividad y con las líneas supuestas de la motivación.


Pero así como sin salirnos del mundo de los valores, la actividad y la motivación pueden pertenecer a concepciones opuestas, la finalidad real no sólo puede diferir valorativamente de aquellos otros que activan y motivan a los sometidos, sino que puede dirigirse a los espacios jerárquicos y de mercado.


Las finalidades jerárquicas o de mercado, con todas las cautelas explicadas sobre este concepto, pueden explicitarse sin renunciar por ello a la eficiencia de la actividad. En las organizaciones valorativas, en cambio, buena parte de la eficien​cia obtenida en la actividad se basa en la confianza de los sometidos sobre la finalidad de la institución a la que ofrecen su tiempo. Es, por ello, el posible reino del triple engaño; o de la triple dimensión valorativa, si se prefiere expresarlo de forma más aséptica.


En un pequeño pueblo un partido político convoca una mani​festación para salvar las ballenas, y los afiliados y simpatizan​tes acuden y entregan su tiempo por tal persuasión - actividad -aunque en el fondo acuden para salir en la televisión y disfrutar de una mañana de relaciones - motivación -mientras que los dirigentes sólo quieren demostrar su poder de convocatoria para ocupar una concejalía - finalidad -.


La gente llena las calles en el nombre de la libertad - actividad - aunque piensan que aquello les proporcionará una rentabilidad futura - motivación -mientras que los responsables, con el poder demostrado, negocian condiciones de los créditos a los que aspiran -finalidad -.


Se canta a Dios en la Iglesia - actividad -repleta de comerciantes que vienen allí a establecer sus pactos de negocios -motivación - mientras que se les pide dinero y votos para una formación política - finalidad -.


Se celebra la fiesta de bodas -actividad - con gente que acude por obligación o interés - motivación - puesto que allí se decidirá el futuro económico y vital de buena parte de ellos -finalidad -.


Se dedica una tarde al amor -actividad - para evitar estar sólo -motivación -y así ingresar en la lista de conquistas - finalidad -.


Engaños triples quizá, pero donde se podrá seguir aplicándo​se la fría lógica de la manipulación de las horas eficientes, el logro de la eficiencia de respuesta y el coste de la F de con​trol. Quizá, por nuestros propios valores será más difícil conce​bir nuestros propios movimientos valorativos como formando parte de la misma lógica del poder que aplicamos a otros mundos. Pero es necesario hacerlo.


La finalidad es, como ya hemos apuntado, la actividad de la organización. El vínculo de enlace entre ésta y las otras organi​zaciones o sistemas de poder.


La familia, en cualquiera de sus acepciones o estructuras, representa una asociación valorativa en la que la actividad de los individuos pertenecientes está regulada fundamentalmente por la persuasión, con una motivación también básicamente valorativa y que, sin embargo, y sin renunciar a la coherencia de los valores utilizados puede tener una finalidad de mercado, jerár​qui​ca o de valores. La pasada historia occidental e incluso algunos residuos que permanecen en la actualidad proporcionan numerosos ejemplos de como una familia en su totalidad se somete a la jerarquía, es decir, adopta una finalidad jerárquica. Esto se produce cuando la actividad de la familia como un todo recibe órdenes concretas para dirigir su tiempo en un sentido definido.


Sociedades esclavistas y feudales, así como algunos remanen​tes de tales relaciones enclavadas en lo que aún hoy recibe el nombre de servidumbre, son el origen de todas las ejemplificacio​nes que deseemos sobre este caso. La actividad de familias de guardeses, porteros, etc, esto es su finalidad como organización, queda establecida por las órdenes que reciben, aunque el cumpli​miento de tales órdenes se hará mediante una actividad de los individuos que la componen basada fundamentalmente en la persua​sión y motivada, también en su generalidad, por un cierto esquema de valores.


Como también pueden encontrarse todos los ejemplos lejanos y cercanos para ejemplificar el caso de familias con finalidad de mercado. Unidades agrarias, familias integradas en el "trabajo a domicilio" preindustrial y de la postcrisis actual,células primarias dentro de la ilegalidad o la marginalidad constituyen una buena parte de todo aquello sometido al mercado. Finalidad de mercado sustentada en una actividad y motivación de los componen​tes individuales basada en un sistema de valores claramente definido para los que a él pertenecen.


Y, por supuesto, quedan aquellos otros casos innumerables de las familias con finalidades valorativas. Finalidades valorativas que se agotan en sí mismas sin conectarse a la rueda del ejerci​cio del poder, dirigiendo esa finalidad hacia los valores íntimos y colectivos de los propios componentes. Y también finalidades valorativas de poder en el intento de extensión, divulgación y sometimiento de los otros a aquellos valores que le son conve​nientes y habituales. Finalidad de poder valorativa en que conjuntos de familias tratan de reunir fuerza organizándose mediante la persuasión con la finalidad - organización de organi​zaciones - de configurar un sistema de valores común y extensible al mayor número de individuos posible.


Y nos queda el caso significativo de la finalidad en las Asociaciones de Intereses. En ellas los individuos sometidos realizan su actividad en relación con las persuasiones que reciben con una motivación causada por la creencia de que la finalidad declarada o efectiva de la Asociación conviene a sus intereses, sean estos los que puedan ser.


La pertenencia - esto es la dedicación del tiempo individual a tal asociación - a una determinada Iglesia, Sociedad Deportiva, Mafia local, nacional o internacional, Sindicatos o Patronales, Partidos Políticos, Instituciones de Ayuda a Desprotegidos...te​rtulias de café o grupos de amigos, representan algunos ejemplos de la vinculación con eso que hemos denominado Asociaciones de Intereses. La diferencia con la Familia estriba, claro está, en la voluntariedad de esa pertenencia. En la familia no existe y en la Asociaciones de Intereses se supone.


Y nuevamente, como en el caso de la familia, se pueden dar las tres finalidades: jerarquía, mercado y valores.


Podrán tener orientación jerárquica cuando su finalidad sea el sometimiento a las órdenes que otros emiten o el intento de imponer las órdenes propias. La utilización en definitiva del espacio jerárquico para lograr esos deseos que motivan la activi​dad de los sometidos.


Como también podrán tener una finalidad de mercado tratando de manipular en un sentido u otro el sistema de precios o bien acatar aquello que éste establezca a fin de adecuar a esas señales el conjunto de la organización.


Y, por último, la finalidad de valores aparecerá en su intento de utilizar éstos para su propio beneficio, bien porque el sometimiento general de la Asociación a unos valores externos sea considerado como algo deseable, o bien por que lo que se piense como deseable sea la extensión de los valores propios a otros indivi​duos u organizaciones que no los posean.


En la actividad hay un espacio excluyente -mercado, jerar​quía, valores - que permite definir esa actividad como pertene​ciente a un determinado espacio de poder. Sin embargo, tanto en la motivación como en la finalidad pueden coexistir los tres sin que necesariamente uno de ellos asuma el papel de dominante.


Por ello, difícilmente podremos encontrarnos una Asociación de Intereses en la que no se mezclen, a veces superpuestos, pero la mayor parte de las veces actuando con cierta independencia, al menos dos de los tres espacios de poder existentes.

5.4.-Mercantilización, jerarquización,estatalización.


Difícilmente una Asociación de Intereses podrá cumplir su finalidad sin recurrir aunque sólo sea mínimamente al mercado para obtener allí algunas cosas indispensables para el correcto desenvolvimiento de su actividad. Y tal cosa hace necesario un cierto poder se compra.


Existe una manera, particularmente frecuente en nuestra época, en la que una Asociación de Intereses puede lograr una finalidad valorativa: comprando en el mercado el servicio que ofrecen las llamadas Empresas de Comunicación.


La Empresa de Comunicación, con actividad jerárquica y motivación y finalidad básicamente de mercado proporciona un servicio peculiar a aquel que lo compra: información. Información para el cliente, o información dirigida a un grupo seleccionado por el cliente.


Las Asociaciones de Intereses pueden lograr trasmitir los valores deseados a través de ese flujo de información y conseguir así sus objetivos. En ese trance, la Asociación de Intereses se monetiza. Al menos parte de su actividad deberá tomar la forma de entrega de tiempo mediante dinero, o, por el contrario, parte de la finalidad será de sometimiento jerárquico a cambio de dinero., o de orientación hacia el mercado para obtener allí el poder de compra necesario para obtener la información deseada.


La generación del poder de compra necesario para operar de esta manera transforma la estructura de la Asociación de Intere​ses. Una de las posibles soluciones, como hemos apuntado, es la monetización de la actividad. Los sometidos mediante la persua​sión no sólo deben contribuir con su tiempo directo dedicada a la Asociación, sino que también deben hacerlo con su tiempo indirec​to materializado en dinero: la cuota.


Este es el procedimiento lógico si lo que se desea sobre todo es el mantenimiento de la independencia en el logro de la finalidad. Pero también puede recurrirse a la diversificación de ésta: dirigiéndola hacia la jerarquía o hacia el mercado como las dos formas posibles de obtener el poder de compra necesario. Quizá puedan encontrar una organización jerárquica que les entregue dinero a cambio de un sometimiento a las órdenes, indicaciones, sugerencias o reglamentos que quieran imponerle, con lo que, lógicamente, pierden parte de su finalidad y quedan parcialmente al menos sometidos al orden jerárquico.


O quizá, huyendo de ese tipo de sometimiento directo, prefieran el indirecto del mercado. Deberán proporcionar a éste algo que la lógica de los precios señale como valioso. Y en tal caso, parte de la actividad deberá dedicarse a tal finalidad. Parte del tiempo de los sometidos acabará reorientada a la fabricación de objetos, o a la elaboración de servicios, que nada tienen que ver con los valores que, en principio, les motivan.


Si la mercantilización aparece tanto por la necesidad monetaria surgida de la obligación de adquirir en el mercado algunos bienes y servicios indispensables para realizar la actividad, como por la posibilidad de conseguir la finalidad a través de una empresa de comunicación, el proceso de jerarquiza​ción sigue también esa doble dirección.


Puede observarse a veces que, una vez iniciado el proceso de monetización, la eficiencia de la actividad se elevaría si en lugar de emplear el tiempo directo de los persuadidos se usara su equivalente en dinero para motivar con él a otros individuos que realizaran la misma actividad bajo un sistema jerárquico. Si tal es el caso, la Asociación de Intereses habrá pasado de ser una organización de valores a una organización jerárquica con una finalidad de valores. Y si, adicionalmente, se considera que la forma mas eficiente de obtener el dinero necesario es orientar la actividad hacia el mercado para, con lo obtenido difundir esos valores mediante la compra de los servicios de las empresas de comunicación, habrá concluido el proceso de transformación de una Asociación de Intereses en una simple empresa. Empresa, eso sí, cuya finalidad directa, es decir, no revelada, sigue siendo valorativa tanto en su origen como en su permanencia como tal.


El segundo paso en la jerarquización se da en relación con las Empresas de Comunicación vinculadas. Hasta ahora la relación es de mercado y tal cosa plantea serios inconvenientes para la finalidad de valores todavía declarada,o quizá ya no revelada. La Empresa de Comunicación,si lo es, está orientada hacia el merca​do, es decir responderá a las variaciones de los precios. Para la Asociación de Intereses, original  transformada, esto significa que el control de la dirección de la información sólo subsistirá en la medida en que se mantenga un poder de compra superior al de los posibles competidores ideológicos. Si se tiene el poder de compra suficiente se acaba con la relación de mercado comprando, esto es sometiendo jerárquicamente, a una o varias empresas de comunicación. Y la garantía de la difusión de los valores queda establecida sin tener que atenerse a la variabilidad e incerti​dumbre que el mercado proporciona.


Probablemente la Empresa de Comunicación se mantendrá formalmente constituida como tal, pero nada tendrá de empresa; será únicamente una organización jerárquica con una finalidad valorativa. Y la prueba es que no responderá a los incentivos de mercado, sino a la orientación jerárquica impuesta. Sólo aque​llos en sintonía con los valores dominantes podrán contratar sus servicios para difundir mediante ella sus opiniones; no toda la información existente podrá canalizarse a su través; nadie, por mucho que pueda pagar, podrá emitir reflexiones contrarias al credo dominante.


Existe, al menos en todos los países occidentales y democrá​ticos, una organización jerárquica con un poder superior a cualquier otra comparable. En el ámbito de la propia jerarquía somete directamente a un buen número de individuos poseedores a su vez de amplios poderes delegados, y somete jerárquicamente, aunque de forma indirecta y parcial a la totalidad de los habi​tantes. En el espacio de mercado controla aproximadamente poco menos de la mitad de las transacciones finales que se realizan, lo que da idea del poderoso control que puede establecer por esta vía. Y, por último, en lo referente al sistema de valores, no sólo puede difundir los que desee usando los medios de comunica​ción directa o indirectamente controlados, sino que se puede permitir algo difícilmente conseguible para otras organizaciones: materializar esos valores en leyes de obligado cumplimiento.


El control, total o parcial, del Estado resulta así la forma casi suprema del control del poder. El Estado se define asimismo, en los países a los que estamos haciendo referencia, como el único administrador oficial de la fuerza, y siendo ésta el último fundamento de lo jerárquico, todas aquellas organizaciones de poder que tengan una finalidad, una motivación o una actividad jerárquica, situarán al Estado como marco obligado de referencia.


Pero el Estado es también, en su propia jerarquía, el único emisor de dinero legal y el configurador de las leyes que regu​lan, definen y delimitan el espacio de mercado. Esto tan sólo le convertiría en el Gran Poderoso frente a aquellas organizaciones cuya finalidad, motivación o actividad se presenten en el espacio de mercado. Si añadimos a eso que es también el Gran Comprador, su importancia en tal ámbito queda absolutamente establecida.


Y, por último,el Estado aparece como el Gran Artífice de la concreción de los valores. Aquel que puede sustituir la persua​sión por las órdenes, el que obliga al cumplimiento efectivo de valores etéreos, o los rechaza derogándolos o prohibiéndolos.


Aquellos valores no neutrales desde el punto de vista del Estado tendrán un abaratamiento o encarecimiento en términos de la eficiencia de la organización a la hora de establecer las persuasiones que generan la actividad según sean fomentados o exigidos, o bien sean reprobados o prohibidos por ese Estado.


El final, muchas veces patético, de aquellas Asociaciones de Intereses, tras su mercantilización y jerarquización es su intento de estatalización como medio de imponer con las leyes algo que ni siquiera ya existe porque se fue perdiendo en la conti​nua redefinición de la finalidad primitiva.

5.5.-Valores y jerarquía.


Si bien lo relatado en el apartado anterior constituye un ejemplo extenso de cómo puede utilizarse lo jerárquico para una finalidad valorativa, tal simbiosis no tiene que darse, al menos hasta que la fase de consolidación imprima su carácter de coexis​tencia entre los tres sistemas.


Jerarquía y valores pueden resultar, y de hecho resultan, espacios de poder competitivos en cuanto al sometimiento de los individuos. El substrato jerárquico son las órdenes y frente a ello el sistema valorativo puede lanzar la gran persuasión competi​tiva: no obedezcas. La base valorativa son las persua​siones y frente a ello el sistema jerárquico puede dictar la gran orden: te prohíbo hacerlo.


Grandes sistemas jerárquicos se han derrumbado y extinguido cuando los sometidos han sido eficazmente persuadidos de la necesidad de desobedecer. Y grandes sistemas de valores han desaparecido o reducido a lo testimonial cuando lo jerárquico ha conseguido anular, con la muerte o la cárcel, el tiempo de los persuadidos acabando así con su actividad.


Frente a la muerte o a la tortura como gran amenaza jerár​quica el espacio de valores podrá establecer la persuasión de la muerte y la tortura como gran logro. algunos persuadidos acepta​rán el sometimiento jerárquico ante la amenaza, otros se negarán a entregar su tiempo y harán de su último instante un acto de superación.

La gran amenaza y el gran logro aparecen como los últimos regis​tros del enfrentamiento entre la jerarquía y los valores. 


Y así suele ocurrir en las épocas de grandes convulsiones sociales. Pero, aún si la muerte o la tortura como castigo han sido convenientemente apartadas de las relaciones sociales habituales, la tensión entre los espacios jerárquicos y valorati​vos no desaparece, aunque adopta, lógicamente, unas formas no tan extremas.


Sin embargo, fuera de la sangre, la competencia entre los dos espacios adoptará, en lo jerárquico, la forma de mutua amenaza, y en lo valorativo la forma de la doble persuasión.


Cualquiera que sea la Asociación de Intereses que se enfren​te con un poder jerárquico utilizará primariamente la amenaza del "no te obedezco". Y cualquiera que sea la organización jerárquica que se enfrente con un poder de valores estará, también primaria​mente, la respuesta propia al espacio de contienda: "te castigo".


Y hay casi tantas formas de no obedecer como formas existen para castigar. La variedad de las formas actuales de contienda entre los dos espacios puede servir de ejemplificación casi inagotable para lo que estamos diciendo.


Las Agrupaciones de Intereses funcionan, en general, asu​miendo un principio de liderazgo o un principio democrático. La primera de las formas, en cuanto semeja la organización jerárqui​ca suele acabar con un fuerte componente de órdenes en la activi​dad de los persuadidos. La segunda de esas formas, al ser casi puramente valorativa suele ser víctima de la confusión y diversi​ficación entre los valores que activan, aquellos otros que motivan y los que definen la finalidad de la Asociación. Y ambas cosas sólo como resultado de la búsqueda de la maximización de las horas eficaces. Y ambas cosas, también, entrando en conflicto con el poder jerárquico - y el de mercado, pero eso será tema del siguiente apartado - que bien por conocer que una organización similar y casi jerárquica puede establecer su dominio sobre determinados individuos, o bien por observar cómo se extiende el principio democrático que mina la esencia de su propia domina​ción, se opone necesariamente a su extensión.


La forma de liderazgo valorativo se opone a la institución jerárquica por la diferencia existente entre las órdenes y las persuasiones. Las órdenes, y sólo consideramos una de sus carac​terísticas definitorias, se acatan independientemente de la persona que las emita. Basta con las señales adecuadas que le definen a los ojos de los otros como emisor legal para que la actividad se encamine en la dirección deseada por el mandante. La persuasión se activa personalmente, y es esa legitimación caris​mática la que permite dictar órdenes aparentes que sólo son en la realidad persuasiones.


Pero tales persuasiones, procedentes de un líder, tienen más fuerza que la simples órdenes. "No obedeced sino a mí, porque os persuado", dice el líder valorativo. Y frente a ello la organiza​ción jerárquica, aparte del miedo que pueda infundir, sólo le queda defenderse mediante la valorización de las propias órdenes o con la carismatización del máximo responsable.


Todo lo que sea organización jerárquica resulta en principio algo competitivo para la organización valorativa. Y en su fase de extensión tratará de acabar con tal sometimiento. Con la persua​sión de "sólo debéis obedecer al líder carismático que os orien​ta", o con la, no por más laica menos revolucionaria, "sólo debéis obedecer a vosotros mismos".


Y hablamos de revolucionario, e incluso podíamos calificarlo de subversivo puesto que el principio democrático y valorativo de "un individuo un voto" rompe completamente las reglas jerárquicas y las de mercado, e incluso compite con fuerza con aquellas otras asociaciones valorativas de tipo carismático.


Un individuo un voto significa mucho más que lo que la traducción operativa lingüista sugiere. No se trata de que, cuando exista una votación formal cada individuo tenga derecho a una papeleta. Significa, en su plena acepción que para decidir qué es lo que se va a producir, cómo llevarlo a cabo y cómo repartirlo; para decidir qué es lo que se va a contar a los niños en las escuelas; cómo se van a celebrar y cuántas van a ser las fiestas; cuáles serán los ámbitos de preocupación y cuáles los problemas a resolver...para todo aquello bajo la definición de público o colectivo, o para todo aquello perteneciente al ámbito de lo privado, el individuo es el soberano. Soberano en la esfera íntima en la que nadie, nadie, por muchas plumas o galones que porte ni por muchos soldados que someta, por mucha venerabilidad que exhiba ni por mucha respetabilidad que ostente, nadie deberá tener influencia sobre sus actividades.


Como, en el espacio colectivo, nadie deberá tener un mayor peso que otro a la hora de decidir. Con mediano, mucho, poco o nulo poder de compra en el mercado, con mayor o menor cualifica​ción jerárquica, y con toda o nula venerabilidad en un sistema de valores...con todo eso, todos los individuos serán iguales, tendrán el mismo peso decisorio y poder a la hora de determinar entre todos aquello que a todos conviene.


No es extraño que ese principio, opuesto a toda formación jerárquica, de mercado o valorativa carismática haya excitado a los espacios de poder por su desafío, y los haya rendido formal​mente por su sensatez.


Pero su extensión, como todo, tiene un límite. Y el princi​pio de la coexistencia vuelve a aplicarse. Lo democrático convive con lo jerárquico por su eficiencia, y reconoce distintas capaci​dades de compra en el mercado por su necesidad, e incluso convive con instituciones carismáticas valorativas por su propia conve​niencia. Es su fase de consolidación. Esperando un nuevo despe​gue. Esperamos algunos.

5.6.-Valores y mercado.


Toda persuasión que compita por el sometimiento de los individuos frente al mercado comenzará con una descalificación valorativa de éste o con una definición que separe los espacios de dominio. El "todo necio confunde valor y precio" de nuestro poeta sólo es un expresión secularizada de otras persuasiones - "no podéis servir a Dios y a las riquezas"..."no hagáis tesoros en la tierra"... - en las que el mercado queda descalificado como regulador de la actividad dejando ésta libre para la persuasión.


La crítica del lucro o del interés individual y la invita​ción a la búsqueda del sentido individual fuera del mercado o la insinuación de la satisfacción que puede obtenerse de la perte​nencia a un colectivo, suelen marcar las grandes líneas de la creación del espacio valorativo a costa del mercado.


La desestimación del sistema de precios como instrumento eficaz para resolver el problema económico puede proceder de un análisis riguroso y objetivo de su funcionamiento y espacio eficiente de aplicación. Y también, como en todo, tal análisis posiblemente científico se mezclará con las persuasiones valora​tivas con las que, en definitiva, se lucha ideológicamente contra el poder que representa el "bazar".


El rechazo del mercado siempre es un intento de conquista de un poder que éste regula. Posiblemente algunos vean en el mercado una forma de atrapar el tiempo de los otros; y en tal sentido lo combatan y se presenten como una mejor alternativa para la cesión de sus tiempos. Otros, quizá, rechacen el mercado como víctimas que son de su ejercicio; tratarán de formar una Asocia​ción de Intereses que, por su fortaleza, permita escapar del poder que otros a través del mercado ejercen sobre ellos o, también, utilizar la fuerza de la agrupación para someter a otros mediante ese mismo sistema de precios del que hasta entonces se sintieron víctimas. En todo caso será una lucha por el poder que el mercado ejerce y trasmite.


La primacía de los valores no es difícil de imponer en la mentalidad de los individuos sometidos a la persuasión. Y tanto más fácil cuando las posibles diferencias entre actividad, motivación y finalidad permiten, como ya hemos visto, una compa​tibilidad entre valores opuestos y un cierto cinismo en la pertenencia simultánea a distintas esferas situadas todas ellas en el espacio valorativo.


La creación de los sistemas de valores, competitivos en tiempo con el mercado, siempre se asocia a una supremacía de los valores. Supremacía que todo grupo humano pregonará tener. Pregón que sólo será, tantas veces, el caldo de cultivo para la exten​sión del mercado. En la mercantilización descrita con anteriori​dad, y en el uso de la imaginación para fomentar la subordinación a los precios.


Porque el reino de la imaginación, esa "loca de la casa" que decía nuestra amiga, es terreno sumamente sensible a las propias persuasiones que el mercado establece en la persecución del sometimiento.


Y nuevamente los medios de comunicación constituyen la gran diferencia que marca la diferenciación entre los métodos de lucha por el poder pasados y actuales.


La imaginación es la forma individual de percepción de lo no próximo. Y los medios de comunicación aproximan lo lejano, no tanto porque lleven nuestra percepción hasta allá, sino porque dan las pautas para imaginar ese allá desde nuestro aquí.


Hubo quizá, un tiempo en que lo lejano ni se imaginaba. Era completamente inaccesible incluso a la imaginación. La tradición oral comenzó a formar las siluetas de lo remoto, temporal o espacialmente definido. La riqueza de esos otros era una acumula​ción desmedida de la propia, como lo era la fuerza, o la valen​tía o el amor. Lo oral creó mitos y los individuos los reveren​ciaron, respetaron y creyeron, pero difícilmente lograron identi​ficarse con sus hazañas. Porque el tiempo de lo oral sólo bastaba para recordar y memorizar hechos portentosos ajenos por completo a la vida normal de los individuos sometidos.


La novela cambió las cosas. Era extensa y en ella no sólo aparecían héroes mitológicos sino también personajes próximos en cuanto parecidos. Así, algunos de los que poseían en don de la lectura dieron en imitar - Quijote, Quijano - aquello que imagi​naron cuando leían. Luego la radio puso al alcance de todos los no sordos la posibilidad de ensoñar aquellas vivencias. Y la imaginación novelesca configuró los valores de muchos sometidos.


Pero quedaba un hueco que rellenar. Vestuarios, manjares y residencias sólo podían imaginarse como una extensión de lo propio; únicamente la palabra se reconocía como distinta. Rela​ciones orales donde el verbo imperaba, convencía, seducía, persua​día. Y la gente trataba de hacer novelas con sus vidas. 


El hueco se llenó con la aparición de la imagen. Las mansio​nes imaginadas por fin se vieron, como también los ropajes y las bellezas desnudas que sólo se intuían. La riqueza y el poder de aquellos inaccesibles se mostraban y veían en una pantalla de cine o de televisión. Luchas por la dominación, amores decisivos, vidas de investigación o creación artísticas, angustias del individuo...se despachaban en apenas dos horas de visualización. Y la gente trataba de hacer películas con sus vidas.


Pero la novela, o incluso la película tenían un cierto sentido temporal. Llegó el anuncio, perfecto, definido, atracti​vo...anuncio donde sólo se recogen diez segundos de la falsa vida de personajes falsos. Donde sólo hay gestos, sonrisas, o movi​mientos,...Y la gente comenzó a hacer anuncios con sus vidas.


Pero el combate entre el espacio de valores y el de mercado se hace absolutamente conflictivo cuando, de modo análogo a lo que ocurría con la jerarquía, se presenta el lema:"un individuo un voto".


El mercado, todos lo sabemos, no trata de satisfacer las necesidades de los individuos sino solo aquellas que puedan traducirse como demanda pecuniaria, es decir aquellas necesidades respaldadas con poder de compra, con dinero; o si se quiere, para expresarlo en los mismos términos, las necesidades que estén avaladas con votos monetarios.


El individuo, en el mercado, puede decidir teóricamente qué es lo que se debe producir, cómo hacerlo y cómo repartirlo en una revelación de sus preferencias que puede interpretarse como una especie de votación sobre cada uno de los términos generales descritos, y dentro de cada uno de ellos sobre un asunto concre​to. Y la regla de votación está perfectamente definida: "una peseta un voto".


Como no podía ser menos la regla - ya explicada en su sentido y profundidad en el apartado anterior - de "un hombre un voto" debe chocar necesariamente con el "una peseta un voto".


Y esto por varios motivos: en primer lugar el asunto de la desigualdad. Mercado e Igualitarismo sólo serían coherentes si todas las personas consideradas como iguales por los valores tuvieran el mismo poder de compra en el mercado, y todas las personas con igual poder de compra en el mercado fueran conside​rados como iguales por el sistema de valores imperante. Y tal cosa no es cierta ni en un sentido ni en el otro. No hace falta rebuscar mucho en la historia ni en la cotidianidad para hallar ejemplos de individuos reconocidos como iguales por los valores dominantes o incluso por las leyes vigentes que distan mucho de equipararse desde el punto de vista de su poder de mercado. Y, análogamente, aunque también con un mayor coste imaginativo, tampoco sería difícil recordar, o ver, el caso de individuos que con el mismo poder de mercado no son tratados como iguales al aplicárseles distintos sistemas valorativos o legales con base en la raza, color, sexo, religión, nacionalidad o cualquier otro calificativo distintivo que pueda usarse para discriminar, o diferenciar, el tratamiento individual dentro de un sistema valorativo o legal.


En segundo lugar, y establecido teóricamente, se conoce desde remotos tiempos que hay decisiones que no pueden estable​cerse acudiendo al sistema de precios. Y alguna regla económica debe necesariamente establecerse para solventar tales problemas. En este caso no es que se dispute determinado espacio de poder, es que, simplemente el mercado no funciona y debe dejar paso a una organización jerárquica o a una de valores, sea ésta de tipo carismático o democrático. Separar los espacios eficientes respectivos y limitarse mutuamente a tales ámbitos determinan la consolidación basada en el repetido principio de coexistencia.

5.7.-Los valores y el triángulo común.


Los valores otorgan respetabilidad a quien representa su cumplimiento. Y los valores pueden otorgar respetabilidad a la jerarquía y al mercado. Basta, en el primero de los casos con asociar esa respetabilidad al simplemente poderoso; como basta, en el segundo, con dotar de venerabilidad al rico.


Las órdenes serán obedecidas mejor si se vincula al poderoso con lo respetable, y los incentivos de precios serán mejor atendidos si el lucro individual queda arropado con la admiración del triunfador. El poderoso jerarca, en principio, sólo tiene fuerza; asimismo el rico sólo posee riqueza y el venerable respeto. Que el jerarca posea también riqueza es algo que puede fácilmente negociarse a cambio de que el rico tenga fuerza. Sólo falta la contribución de los valores para cerrar el triángulo de la dominación: el jerarca no solamente es temible y rico, sino también admirado y envidiado. Y el rico no solamente poseerá bienes, sino también fuerza y veneración.


El pacto a tres bandas sólo exige un nimio acuerdo para que el venerable también posea riqueza y poder jerárquico. Un inter​cambio útil para todos aquellos que de una u otra forma dominan. Util porque reducen el valor de la F de control introduciendo la suavidad en el orden, el incentivo en la persuasión, la admira​ción en el temor, el miedo en el precio, el respeto ante quien ordena, el terror ante quien te persuade, la veneración ante quien sólo compra y vende, el intercambio culposo ante una orden...la armonía de intereses, dicen algunos. Confusión en la actividad, motivación y finalidad que sólo es una búsqueda ciega de la eficiencia en la dominación.


Valores de honor y valentía para someterse a un ejército; valores de honestidad y responsabilidad para pagar impuestos; valores de cumplimiento y honra del trabajo bien hecho para la sumisión jerárquica a la empresa que usa nuestro escaso tiempo.


Valores de carisma para el fofo gobernante, valores de admiración para el ejecutor de muertes masivas, valores de emulación ante el ladrón legal enriquecido en el frío espacio jerárquico o de mercado. Aplauso ante el sometido que exhibe sus victorias como si no fuese un poder delegado, instantáneo, evanescente.


Y respeto, ante todo, con los mismos emisarios del respeto, de la armonía, con los monopolizadores de valores, con los autodenominados depositarios de las verdades y los sentidos.


Si la primera de las contribuciones de los valores a ese triángulo común se sitúa en lo que podíamos denominar la esfera del conocimiento, en la que todo aquello que se hace, dictado, incentivado o persuadido queda tamizado por el cedazo de la respetabilidad, su segunda contribución queda extremadamente relacionada con la primera. Si en aquella se legitima valorativa​mente la dominación mediante el respeto, en ésta se contienen los deseos a través de la conformidad.


Respeto y conformidad son las dos caras de una misma moneda en que el designio de alguien externo parece que moldee las relaciones humanas de tal forma que tan natural resulta el que alguien establezca a otro una determinada actividad como que, como natural, se acepte la adecuación de los deseos a esa situa​ción. Lo "inevita​ble", como valor, protege el ejercicio del poder dándolo incluso unos matices deseables, y previene la continuidad de la sumisión marcando hasta que punto tus deseos entran en conflicto con la "inevitabilidad" natural de las relaciones de poder existentes.


El sistema de valores del triángulo común tenderá a configu​rar aquellos deseos asimilables sin conflicto por la triada dominante y descartará los otros como no posibles.


El dominio de la definición social y valorativa de lo posible y lo imposible dota al sistema de valores de un gran poder de negociación, en cuanto el equivalente cambiable por su aportación al triángulo común.


Hay tareas que los sometidos nunca podrán emprender puesto que las consideran imposibles. Pero no se trata de una imposibi​lidad física. No es una cuestión de pintar de rojo la luna o de intentar que el mar se transforma en limonada. Son asuntos frente a los que no puede oponerse ninguna ley de la gravitación o termodinámica, ni sobre las que tampoco puede esgrimirse la imposibilidad física de conseguirlas. Nada hay dentro de la física de las pequeñas unidades de carbono que somos que limite las aspiraciones. Ni ninguna ley tecnológica o económica que lo impida. Sólo la configuración determinada de un poder histórico, breve y pasajero en los años del planeta, quien, a través de los valores, determina las actuaciones posibles o imposibles. Trans​for​mando levemente e impidiendo, a veces, la ruptura.


Pero tal vez la mayor contribución de los valores al trián​gulo común se dé en la configuración de un recuerdo colectivo al que se denomina historia y en el establecimiento de una imagina​ción del futuro colectiva a la que solemos denominar expectati​vas.


En relación con el pasado el filtro valorativo establece los hechos relevantes y los ordena de forma asimilable para el común de los sometidos. Historias remotas en las que dragones y reyes realizaron hazañas, historias más próximas en las que sólo lo que atañe a los poderosos es relatado y ensalzado, e historias de ayer y el hoy en las que la víctima suele ser el culpable.


Y en relación con el futuro los valores diseñan un marco imaginativo que repercute necesariamente en nuestro presente. El futuro, su imagen, determina el valor del poder actual. De nada sirve un monarca que muera mañana sin continuidad; como de nada sirve una empresa que no pueda vender mañana las cosa que produ​ce; y de nada sirven, tampoco, esos valores de hoy si en le mañana se desvanecen.


La configuración valorativa del futuro, como futuro colecti​vo y totalizador es la última contribución , y la más importante, del sistema de valores al triángulo común.


En la esfera de lo mercantil, si el dinero es la gran contribución jerárquica, y el mercado aporta los precios, la imaginación valorativa proporciona las expectativas que determi​narán el interés. Dinero , interés y precios; jerarquía, valores y mercado que definen el lado más visual, pero tal vez el menos interesante del paisaje social.


Imaginación de un futuro donde la jerarquía se afianza en su estabilidad dominadora. Imaginación donde se reproducen, some​tiéndose al imaginarlas, las relaciones de sumisión y prepoten​cia.


Imaginación de un futuro, en fin, donde los valores se realimentan y continúan en su lucha de dominación y libertad. Imaginación dialéctica que ve como permanente el principio económico de la coexistencia entre los sistemas, hasta que nuestro conocimiento o las leyes físicas vayan situándolo en el establo donde se reúnen todas las oposiciones.


Dinámica de nuestra vida y nuestra muerte en la que sabemos que, independientemente de nuestra desaparición física como individuos, el colectivo seguirá agitándose, pero tendiendo a la desaparición de los opuestos.


La imaginación usa el conocimiento y los deseos. De la misma forma en la que todo lo que se construye cae, todo lo sometido se liberará. Eso pensamos, imaginamos, deseamos y sabemos algunos.

Ordenes	Precios	Per�suasiones


---------------------------------------------


                             	VIN�CULACION


							IN�MEDIATA


							EN�TRE LA


							ACTUACION


							    Y


............................�.................


NO		SI		SI			Pre�mio


............................�.................


SI		NO		SI			Cas�tigo


---------------------------------------------


							IM�PORTANCIA


							DEL EMISOR


............................�..................


SI		NO		NO			Abs�tracta


............................�..................


NO		NO		SI			Con�creta


----------------------------------------------


							VO�LUNTARIEDAD 


							DE PAR�TICIPACION


............................�................�...


SI		SI		NO			Gen�eral


............................�................�...


NO		SI		SI			Esp�ecífica


-----------------------------------------------												
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