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Entre los diversos campos de
estudio y aplicacion que conflu-
yen en el ambito de la psicologia
econdmica, destaca uno de
especial relevancia: el ambito
empresarial; el cual mantiene
numerosas relaciones tanto con
la economia, el derecho, la
sociologia, las ciencias politicas,
la administracion y direccion de
empresas, como también con la
psicologia. En los contextos
empresariales se suceden conti-
nuamente numerosos compor-
tamientos que junto a los proce-
sos que los determinan estan
afectados por un amplio nime-
ro de variables entre las que
destacan dos fundamentales
(Katz, 1979; Quintanilla, 1997):
economicas y psicologicas.
Sefialar parte de estas vincula-
ciones asi como algunos de los
modelos que se han venido
desarrollando desde la Psicolo-
gia Econémica para su explica-
cion, sera el objetivo principal
que nos proponemos lograr en
este articulo.

Esto es, expresado de una
manera completamente dife-
rente, tanto a la hora de: a) fijar

el precio al que se deben vender
los productos, cuanto se ha de
producir, cuales son las inversio-
nes necesarias, qué procesos de
cambio se deben introducir;
como a la hora de: b) tratar de
comprender por qué las perso-
nas trabajan, qué razones les
impulsan a elegir un empleo
concreto, 0 cuanto tiempo
dedican al trabajo y cuanto al
ocio; estan interviniendo tanto
variables economicas como
psicolagicas. Pero ademas, estas
relaciones no se acaban aqui,
sino que pueden y llegan a
afectar sobremanera, incluso, la
productividad de una empresa y
por extension la de un pais, lo
que repercute finalmente en los
niveles de competitividad y
calidad de vida alcanzados. A su
vez, estos niveles de productivi-
dad y calidad de vida, revierten
otra vez sobre la conducta
empresarial y laboral de los
individuos, en un efecto de feed-
back o retroalimentacion conti-
nua que se sigue sucesivamente
(conocido como paradigma de
la causacion dual: Lea et al.,
1987).

Responder, en una primera
aproximacion a estos interro-

gantes, sera el proposito que
guiara la realizacion del presen-
te trabajo. En consecuencia,
vamos a dividir este articulo en
dos grandes apartados: El pri-
mero, relativo al comporta-
miento de los dirigentes empre-
sariales y a las variables psicolo-
gicas y econoémicas que lo
influyen. Mientras que el segun-
do se centrara en analizar las
conductas laborales de los
empleados en tanto que con-
ductas econémicas.

2.LAS CONDUCTAS
ECONOMICAS DE LOS
DIRIGENTES
EMPRESARIALES

No es de extrafar que, el que puede
considerarse el mas importante de los
iniciadores de la psicologia econdmica,
George Katona (1965) dedicara en su
libro El andlisis psicolégico del compor-
tamiento econdmico, todo un apartado
al comportamiento empresarial. En este
trabajo va se expresa con claridad que
aunque segun la teorfa econdmica tra-
dicional el objetivo principal (si no uni-
co) de los empresarios y directivos es
alcanzar el maximo de beneficios, este
punto de vista ha sido altamente cues-
tionado ya que los dirigentes empresa-
riales no sélo se esfuerzan por alcanzar
beneficios sino que intervienen otros
factores como el logro de una mayor
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seguridad, poder o prestigio. Ademds
de que, el mismo concepto de mdximo
beneficio también ha sido puesto en
entredicho al no tratarse exclusivamen-
te, como se podria pensar, de un con-
cepto puramente objetivo. No se re-
duce exclusivamente a la bisqueda de
la mayor diferencia entre ingresos vy
gastos de una operacion o conjunto de
operaciones con saldo favorable. La
determinacion de los «ingresosy» y «gas-
tosy» de una empresa no siempre es fdcil
ni ficilmente cuantificable, ya que di-
chos cédlculos o estimaciones no se
suian por précticas rigidas e inmutables,
sino que dejan gran libertad de accidn.
O, en otras palabras, su estimacion estd
afectada de consideraciones subjetivas
que dependen, como minimo, de las
personas implicadas y de sus expecta-
tivas (muy posiblemente varfen entre
propietarios o accionistas y directivos
o empleados) asi como de los plazos
fijados para alcanzarlos (no siempre un
beneficio inmediato a corto plazo tie-
ne por que serlo a largo plazo).

Pero es que, por si todo ello fuera
poco, se ha criticado fehacientemente
la idea misma de que el ser humano
sea capaz de lograr «el mdximo» o de
que sea capaz de hallar «la mejor» so-
lucién a un problema. Principalmente
dichas criticas provinieron, primero, de
H. A. Simon en 1947 en su trabajo
Administrative Behaviour (publicado mds
tarde en castellano en 1971), y poste-
riormente de la mano de Marh y Simon
cuando escribieron  su  libro
Organizations en 1958 (traduccion de
1977). Segin estos autores, no se pre-
tende resolver los problemas de ma-
nera éptima, mds bien, se empleard cual-
quier alternativa satisfactoria si cumple
clertos criterios minimos. En lugar de
un andlisis completo de las dificultades
a que se encuentra sometida una or-
ganizacion, de considerar todas las di-
versas soluciones alternativas posibles,
y de llevar a cabo una evaluacion por-
menorizada de sus ventajas e inconve-
nientes, lo mds frecuente es aceptar la
primera solucion plausible. Por ello, los
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hombres de negocios pueden distinguir
con claridad entre cursos de accion mas
o menos satisfactorios, pero apenas
pueden saber qué decision producird
los mayores beneficios. En suma, las
decisiones de los individuos poseen una
racionalidad limitada. Dedican, por tan-
to, sus esfuerzos a obtener beneficios
satisfactorios lo que supone ya un con-
cepto psicoldgico. Puede significar un
beneficio superior al obtenido el afio
anterior O uno que no deberfa ser mas
bajo de lo que se considera un benefi-
cio normal. O se refiere a un beneficio
que se incrementa progresiva y gradual-
mente. O tal vez, se quiera indicar con
ello, que sea equiparable al logrado por
otras empresas competidoras del mis-
mo sector. O, si nos encontrdramos
afectados por una crisis o una depre-
sién econdmica, por beneficios satisfac-
torios se puede querer indicar una re-
duccidn en los mismos aunque inferior
al promedio. O, incluso, que mas im-
portante que mantener un beneficio
determinado, en realidad lo es el man-
tener un volumen de negocio o una
cuota de mercado dadas (ver para una
aproximacion mds actual a este tema:
Kaufman, 1990).

Asimismo, dificilmente se puede acep-
tar hoy en dia que los dirigentes em-
presariales estén ellos mismos gober-
nados exclusivamente por el motivo de
los beneficios, ni que tampoco dirijan
sus empresas hacia la consecucion de
dicho objetivo Unicamente. Desde la
teoria de las necesidades humanas de
Maslow, originariamente publicada en
1954 (de la gue existe traduccidn a
nuestra lengua desde 1975), -y adapta-
da con posterioridad en el contexto de
las organizaciones fundamentalmente
por McGregor en 1960 (traduccidn de
1979)-, v sin que sea absolutamente
necesario aceptar su conocida
jerarquizaciéon de las necesidades hu-
manas en cinco niveles a raiz de las cri-
ticas que ha recibido en este sentido, sf
es posible afirmar que, al menos, cinco
motivos diferentes guian el comporta-
miento de las personas dentro de las

empresas. En primer lugar, las necesida-
des bioldgicas que impulsan al hombre
a asegurarse su existencia por medio
de las ganancias monetarias que obtie-
ne de su trabajo (y a la empresa por la
venta de sus bienes). En segundo lugar,
otra fuerza motriz bdsica consiste en
conseguir una cierta seguridad, es de-
cir, tener una existencia libre de peli-
gros en un medio relativamente con-
trolable (caracteristica justamente
opuesta a la que se enfrentan las em-
presas en nuestros dias). Este deseo
generalmente implica esforzarse por
obtener ingresos continuos y regulares,
mds que beneficios maximos en bre-
ves pericdos de tiempo. Es cierto que,
en determinadas circunstancias, los
medios pueden confundirse con los fi-
nes, y podemos acabar esforzindonos
en conseguir beneficios pecuniarios, no
para asegurar nuestras necesidades, sino
por el placer mismo de conseguirlos.
Pero no parece ser lo mds frecuente,
es mds, posiblemente evitar pérdidas o
disminucién en las ganancias (como ser
despedido o acabar en bancarrota)
sean impulsos mds poderosos en este
nivel de motivos que los dirigidos hacia
un aumento de los beneficios.

A continuacidn hay que tener presen-
te las necesidades sociales y de estima,
como la necesidad de pertenecer a uno
o varios grupos, de ser apreciado por
los demds, o de alcanzar fama y presti-
gio v, en consecuencia, de tener poder:
Que duda cabe que el deseo de poder
y de reconocimiento es en la actuali-
dad muy importante tanto a nivel per-
sonal como empresarial. Lo cual man-
tiene estrechas relaciones con la idea
de que cuanto mayores sean los bene-
ficios econdmicos mejor; pero también
con otros motivos como garantizar esa
situacion de predominio en el merca-
do (volumen de ventas, popularidad de
la marca o imagen de la-empresa) y de
privilegios personales (mayor estatus
social y reconocimiento de los demds).
Pero el sentimiento de éxito no nece-
sariamente se consigue a través de las
reacciones que provocamos en otras
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personas. Las satisfacciones inherentes
o intrinsecas pueden derivarse de un
trabajo bien hecho por el orgullo per-
sonal y profesional que ello produce.
Lo que tiene clara vinculacion con la
dltima necesidad que Maslow (1991)
reconoce: la necesidad de autorreali-
zacién. Una organizacion no se condi-
be tan sdlo por sus directivos y propie-
tarios como un medio de hacer dinero,
sino que este deseo de progreso y
mejora se traduce individual y colecti-
vamente en la idea de seguir adelante
y avanzar juntos por la satisfaccién que
ello provoca y por el hecho de com-
pletar y terminar lo que se ha iniciado.
En caso contrario, dificilmente se po-
dria llegar a entender qué conduce a
algunos individuos a arriesgar todo lo
que poseen en algun proyecto empre-
sarial si ya tienen resuelta su vida en el
plano econdmico.

2.] Decisiones empresariales:
Teoria de los precios.

Entre las diversas decisiones que de-
ben tomar los empresarios y directi-
vos, algunas sobresalen por su especial
importancia. Entre éstas, se encuentran
las decisiones que afectan al volumen
de produccion y al precio de venta de
los productos o servicios que la em-
presa ofrece. La teoria economica se
plantea como deben proceder los em-
presarios para aumentar al mdximo sus
beneficios. O, de otra manera, que las
unidades econdmicas se comportardn
del modo mads racional y mejor posi-
ble. De este modo, los dirigentes em-
presariales se preocupardn en
maximizar los beneficios. Pero no sélo
ellos, también las familias y los consu-
midores en general estdn sumamente
interesados en maximizar sus utilidades,
es decir, la satisfaccion que obtienen
cuando consumen productos y servi-
clos. Son con estos postulados (asun-
ciones o axiomas) sobre los que se
construyen los modelos econdmicos,
con el propdsito de predecir la con-
ducta de amplios grupos de individuos
y nunca de sujetos aislados.

En el marco de estas relaciones, surge
el problema principal al que pretende
dar respuesta la ciencia economica:
como hacer posible que, a través de
unos recursos o medios limitados, se
pueden satisfacer las necesidades y
objetivos que tiene el ser humano. Los
economistas enfocan esta cuestidn
como el resultado de determinadas
elecciones que han de ser tomadas ra-
cionalmente. Para una economia de
mercado (precisamente, la que rige en
la iInmensa mayoria de los paises desa-
rrollados) y desde la perspectiva micro-
econdmica (que es principalmente la
que nos ocupa en estos momentos),
dichas elecciones se reducen a tres in-
terrogantes fundamentales:;qué bienes
producir! jcomo producir dichos bie-
nes! y ;jquiénes han de consumirlos!.
Como la mayoria de estas decisiones
en este tipo de economias no son to-
madas por los gobiernos, tienen que ser
afrontadas por los productores y con-
sumidores, lo cual logran gracias al
mecanisimo de los precios. Mecanismo
que opera no solo en el mercado de
productos, sino en cualquier parte de
la economia: como en el mercado del
dinero (a través de los tipos de interés
que determinan su precio), en los fac-
tores de produccion del mercado (por
medio del precio de la mano de obra
o de la tierra), o en las transacciones
internacionales. Asi, los cambios en los
precios constituyen el mecanismo ba-
sico que rige la asignacion de recursos
escasos de cualquier clase Veamos, por
tanto, como funciona brevemente este
mecanismo descrito frecuentemente en
los libros de texto de esta disciplina
como en sus enciclopedias vy dicciona-
rios (ver Tarnames y Gallego, 1994).

La teoria de los precios se divide en
dos tipos de andlisis: de la oferta y de la
demanda. Comenzando por este ulti-
mo, la demanda expresa la intencion de
compra por parte de una colectividad
de un bien o conjunto de bienes deter-
minados. O, lo que es igual, la cantidad
de un bien que los consumidores de-
seun adquirir (y, por cierto, no estaria
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de mas senalar que los conceptos de
intencidn y deseo tienen un marcado
cariz psicoldgico). Lo cual depende de
una serie de variables determinantes,
entre las que destacan: el precio del
propio bien, los precios de otros pro-
ductos y servicios relacionados, la ren-
ta de los consumidores y usuarios, sus
expectativas, sus gustos y preferencias
personales (dos conceptos esencial-
mente psicoldgicos, sin desmerecer por
ello,como mas adelante se podrd cons-
tatar, ninguna otra aportacion). Preci-
sando mds, este andlisis pretende dar
respuesta a dos interrogantes principa-
les: cudl es el precio de un producto y
qué cantidad del mismo ha sido
comerciada (para un mercado concre-
to y en un ciertd momento). Para lo
cual va a ser esencial la introduccion
de otro concepto que al mismo tiem-
po es herramienta de trabajo: la curva
de demanda. En donde se representa
gréficamente una relacion matemdtica
que nos indica cudntos compradores
desean comprar una mercancia segiin
varfa ésta su precio (ver grafica). De ahf
la relevancia que tanto este andlisis
como el siguiente tiene para el empre-
sario. Esta curva suele ser decreciente
(esto es, posee pendiente negativa), lo
que significa que cuanto mayor es el
precio de un bien menor es la cantidad
demanda de ese bien, y a la inversa,
cuanto menor su precio mayor su de-
manda. Esta propiedad generalmente se
conoce como ley de la demanda. Pro-
piedad que estd total y perfectamente
de acuerdo con nuestra intuicién, ob-
servacion y experiencia acerca de cémo
respondemos ante las subidas de los
precios.Y, aunque si bien estd sujeta a
variaciones, existen numerosisimas
pruebas que la avalan, llegando a alcan-
zar por ello el estatus de ley.

Por otro lado, por oferta se entiende
el conjunto de propuestas que se ha-
cen en el mercado para la venta de bie-
nes o servicios. Que, igualmente, estd
afectada por diversas variables deter-
minantes, entre las que sobresalen: su
precio, el precio de otros bienes rela-
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cionados, el precio de los factores pro-
ductivos, el estado de la tecnologia e,
incluso, por los gustos y objetivos de
los productores asi como por sus ex-
pectativas. Paralelamente, la relacion
funcional entre la cantidad ofrecida de
un bien vy su precio, se representa en la
curva de oferta (ver gréfica).

cuente, traspasado un determinado
punto, el producto marginal disminuye
conforme aumenta el factor variable. Lo
que quiere decir que el coste marginal
de produccidn suele tender a subir a
medida que se producen mds unida-
des, especialmente a corto plazo, por
lo que solamente serd rentable aumen-
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GRAFICA: Curvas de demanda y oferta hipotéticas para un bien de consumo.

A diferencia de la curva anterior, en
este caso su forma es creciente, o lo
que es igual, todas las curvas de oferta
tienden a tener en comun su pendien-
te positiva. Indica que a mayor precio
mayor es la cantidad ofrecida de un
bien, y viceversa, a un precio mas bajo
se ofrecerian a la venta cantidades
menores de ese producto. Adernds de
estar este resultado en conformidad
con la busqueda de la maximizacién de
los beneficios, existe otra razén de im-
portancia que justifica este hecho.
Como es légico, para que un produc-
tor esté dispuesto a vender, su precio
debe cubrir como minimo y por regla
general el coste de producir dicho bien.
Y, como se desprende a partir de la ley
de los rendimientos decrecientes, que
aunque no es una propiedad general
de las funciones de produccién a cor
to plazo es extraordinariamente fre-
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tar la produccion si sube el precio de
venta. Lo cual, se puede entender
intuitivamente con un simple ejemplo.
Si pensamos en el mercado de langos-
tas,en un principio los pescadores cap-
turan las langostas lo mas cerca posible
de la costa y solo después, a medida
que tratan de incrementar sus captu-
ras, se van adentrando en el mar. Por
esta razon, cuantas mds langostas tra-
ten de capturar mds tendrdn que
adentrarse y, como consecuencia, los
costes aumentdrdn y mds deberdn ele-
var su precio (Frank, 1992).

Pues bien, una vez que disponemos
de las curvas de oferta y demanda para
un bien, se puede estudiar el precio vy
la cantidad de ese bien que se pondrd
a la venta en un mercado. En realidad,
se dice que un mercado estd en equili-
brio cuando la cantidad demandada y
la cantidad ofrecida son iguales para un

precio determinado. Es decir, cuando la
cantidad que los demandantes desean
comprar es la misma que los ofertantes
desean vender a un precio concreto.
Este precio y cantidad suponen un equi-
librio en el mercado por el que se mues-
tran satisfechos tanto compradores
como vendedores.Y gréficamente es el
par precio-cantidad al que se cruzan las
curvas de oferta y demanda (ver grdfi-
ca). En esta situacion no existiria ni ex-
ceso de oferta ni de demanda que pu-
diera dar lugar a modificaciones en el
precio. Ya que, en caso contrario, los
cambios en la oferta y/o la demanda
sobre la cantidad y el precio del bien,
conducen a desequilibrios ante los cua-
les, o bien los compradores, o bien los
vendedores, o bien ambos grupos a la
vez, estarian insatisfechos en el sentido
antes descrito. Cuatro casos suelen ser
los mds comunes y frecuentes: a) un
descenso en la demanda, lo que gene-
ralmente conlleva una caida en los pre-
cios y en la cantidad comprada; b) un
incremento en la oferta, lo que normal-
mente conduce a un bajada de los pre-
cios y a una subida en la cantidad ven-
dida; ¢) un aumento en la demanda, lo
que suele provocar un elevacién de los
precios y en la cantidad comprada;y d)
un descenso en la oferta, que frecuen-
temente causa un subida en los pre-
cios y un disminuciéon de la cantidad
vendida.

En opinidn de Katona (1979), es mds
probable que en las mentes de los di-
reclivos, estas curvas de oferta y de-
manda adquieran la forma de curvas
subjetivas de venta. Esto es, que tengan
plenamente asumidos los principios o
leyes implicados en las mismas, lo que
les ayuda a tomar las decisiones perti-
nentes, aunque no sea factible estable-
cerlas realmente para cada par de pun-
tos del diagrama (para cada una de las
relaciones que se establecen entre to-
das las cantidades posibles y sus res-
pectivos precios). O, en otras palabras,
que en el mejor de los casos, estas cur-
vas contienen solamente ciertos pun-
tos de interseccién pero no la gama
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completa. Por ejemplo, es asumible que
un fabricante de automoviles tenga una
idea aproximada sobre el precio al que
podria vender un 10 o hasta un 20 por
ciento méds de coches (o qué pasaria si
redujese el precio de éstos un 10% o
un 20%), pero probablemente no la
tenga sobre el precio al que deberia
vender si fabricase el doble de coches,
o qué hacer si solamente pudiera co-
locar en el mercado la mitad de las
unidades que actualmente vende.

Por otra parte, no se deberia tampo-
co desestimar que estas curvas se asien-
tan sobre principios bdsicos del com-
portamiento. Muy claro, por ejemplo, en
el caso de las curvas de demanda. La
afirmacion de que cuanto menor es el
precio mayores son las cantidades ven-
didas, mantiene una estrecha relacion
con el hecho de que cuanto mds se
posea de un articulo determinado, mds
pequena es la cantidad de satisfaccion
que nos produce adquirir ese articulo
(lo que se conoce como utilidad mar-
ginal). Ademds, todas estas leyes Unica-
mente serdn correctas si los demds fac-
tores permanecen constantes. Es decin,
no se tienen en cuenta las expectati-
vas, evoluciones y reacciones que pue-
de provocar en un momento dado
(pongamos por caso un reduccion de
precios), tanto en los consumidores
como en la competencia. En palabras
de Katona, se basa en una psicologia
mecanica, segin la cual una unidad en
el campo psicoldgico puede cambiarse
sin que afecte a otras unidades del mis-
mo campo. Es mds, las empresas co-
merciales no son madquinas que reac-
cionan de manera uniforme a los cam-
bios en su medio ambiente. Por esta
razén, en muchas ocasiones, incluso
ante la prevision de una mayor deman-
da provocada por la coyuntura econd-
mica general favorable, «a juzgar por
las respuestas obtenidas de los empre-
sarios en recientes encuestas.., los au-
mentos de precios son considerados a
menudo como peligrosos» (1979, p.
310). Pues, no siempre son perfecta-
mente predecibles las reacciones que
esta subida provocaria tanto en los

clientes como en los competidores.
Prefiriendo frecuentemente los dirigen-
tes empresariales en esta situacién, un
incremento en la produccion y un man-
tenimiento de los precios.Y no cum-
pliéndose parcialmente por tanto, una
de las leyes generales expuestas mas
arriba, en concreto, la que hacia refe-
rencia a las repercusiones mds verosi-
miles de un aumento de la demanda.
Planteamientos similares aunque a la
inversa, se pueden hacer respecto a una
calda en la demanda y a la estimacién
consiguiente en la disminucion de los
precios.Y no estaria tampoco de mas
recalcar desde la perspectiva que aquf
mds nos interesa, que estas ideas en la
mente de los empresarios acerca de
las previsiones sobre la marcha general
de la economia, muestran un conside-
rable efecto sobre las decisiones eco-
ndmicas que toman, lo que es indistin-
to al hecho de que mds tarde se de-
muestre que sus previsiones eran in-
correctas. Lo cual presenta dos claras
lecturas psicoldgicas: Por un lado, el gran
efecto que tiene la percepcion de una
situacion por parte de un individuo o
un grupo de individuos, mds incluso que
la «verdadera» situacion en cuanto tal.
Y, por otro lado, lo que no es en modo
alguno contradictorio a lo anterior,que
la experiencia demuestra que estas
ideas que mantienen ciertos grupos
clave de la sociedad, tienden a realizar-
se y concretarse en la vida real, lo que
se puede explicar también gracias a un
fenémeno conocido larga y ampliamen-
te por la psicologia; el de la profecia auto-
cumplida, el cual ejerce su efecto a
menudo de modo inapelable (como en
los mercados financieros y bursdtiles).

Asimismo, no es de extrafiar que los
empresarios (como el resto de las per-
sonas) traten de evitar decisiones cu-
yas consecuencias no pueden prever,
al mismo tiempo que tratan de tomar
aquellas cuyas consecuencias deseables
son mas probables. Transcurrido cierto
periodo temporal, las acciones relati-
vas al volumen de negocio vy a los pre-
cios que han resultado beneficiosas, se
aceptan frecuentemente de un modo
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habitual, sin que sea necesario ningun
proceso previo de reflexion, seleccidn
y decision (lo que, por cierto, mantie-
ne muy nitidas relaciones con la forma-
ciéon de la cultura empresarial -ver
Schein, 1988-). Pueden llegar a preva-
lecer, entonces, las formas habituales de
pensar y actuar, e incluso, llegar a for-
malizarse y estandarizarse. Es cierto, la
experiencia cuando ha resuftado satis-
factoria, tiene una gran influencia.Y, por
tanto, ante la incertidumbre (muy co-
mun en el contexto empresarial) con-
tinuar haciendo lo mismo sin introdu-
cr cambios, parece ser considerado el
medio mds seguro de proseguir y el que
implica menores riesgos. Lo que pue-
de conducir a que estos comporta-
miento se sigan manteniendo a lo lar-
go del tiempo, aun cuando nuevos cam-
bics en las condiciones exijieran nue-
vas decisiones. Por ejemplo, mantener
un porcentaje constante sobre los cos-
tes (un margen de ganancia) que pue-
de también formalizarse para época de
rebajas, saldos, promocién de ventas o
liquidaciones, es una prdctica muy utili-
zada tanto por los pequefios comer-
clantes como por empresas mas gran-
des. Estas reglas habituales de fijacidn
de precios son empleadas en diversas
circunstancias, incluso cuando aumen-
tan o disminuyen las ventas vy, como
regla general se cree, que son Utiles sin
necesidad de un estudio especifico de
cada situacion concreta. En consecuen-
cia y por todo ello, acaba concluyendo
Katona: «No queremos afirmar aqui
que la fijacion de precios habitual ten-
ga que chocar necesariamente con las
consideraciones dictadas por motivos
de beneficios o hasta por la busqueda
del mdximo beneficio. Lo que se pre-
tende decir es que la cuestion de si el
nuevo precio conseguird beneficios
madximos no se presenta frecuentemen:
te en la mente de los empresarios. Se
emplean reducciones breves, que no
son solamente sencillas, sino que tam-
bién han resultado eficaces y genera-
doras de beneficios» (1979, p. 324).

Desde otro punto de vista y trayen-
do a colacidn las sugerencias de otro
autor relevante Peter Sauermann
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(1983), es necesario introducir una nue-
va idea: la conveniencia de fijar el precio
psicoldgicamente mds correcto. Sobre
todo, para aquellos productos que los
consumidores no compran frecuente-
mente asi como para los productos que
se introducen en el mercado por pri-
mera vez, pues el consumidor también
se deja guiar por sus hdbitos adquiri-
dos. Segln este autor, es necesario
orientar el precio teniendo en cuenta
las ideas de los consumidores y no aten-
diendo sdlo a la produccion. No es su-
ficiente con examinar las formas tedri-
cas de asignacién de precios existentes
en el mercado y actuar en consecuen-
cia. Hay que profundizar en la idea que
el consumidor tiene sobre el precio
aceptable de venta al publico (qué pre-
cio mdximo estd dispuesto a pagar,
cémo ve la relacion precio-calidad, y
hasta qué grado tiene conciencia del
precio), sin desatender por ello la de-
manda. Por ejemplo, existen numerc-
sas pruebas que demuestran que la
gente no siempre prefiere comprar el
producto mds barato (actualmente, se
podrian citar ejemplos tan claros como
los pantalones vaqueros o los medica-
mentos). Las ideas del consumidor so-
bre si mismo (su autoconcepto y su
propia autoestima) o sobre la manera
de satisfacer sus necesidades, determi-
nan intensamente su conciencia del
precio y su disposicion hacia el mismo
(en ciertas circunstancias como en la
compra de un coche, una vivienda o la
ropa, o ante determinados servicios
como ir de restaurantes u hoteles, al-
gunos clientes estiman que atentarfa
contra su dignidad adquirir algo dema-
siado barato). Hay, pues, que tomar en
consideracion la imagen que el consu-
midor tiene de sf mismo y del produc-
to y su relacion con la fijacion del pre-
cio (ademds de que la valoracién sub-
jetiva del dinero también cambia entre
los individuos, Bonavia y Luna 1996).En
definitiva, existen mecanismos para la
determinacion del precio psicoldgica-
mente mds correcto y, aunque estos
métodos y técnicas no estdn a salvo de
sufrir algunas criticas, pueden y son
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empleados por las empresas que tie-
nen una clara vocacion de orientacion
al mercado (Marketing estratégico,
Lambin 1987).

Sin entrar en mds comentarios desde
la dptica de la reflexidn psicoldgica so-
bre el modo de estimar cuantitativa-
mente el precio de un producto por la
economia. Dejando aparte toda una
serie de temas relevantes al andlisis
econdémico de la oferta y la demanda
como, por ejemplo, el efecto-sustitucion
y las curvas de indiferencia o la elastici-
dad.Y sin tomar ahora en considera-
cién los efectos producidos por otros
factores en la determinacién del equili-
brio alcanzado en el precio y cantidad
para un bien, como que estas relacio-
nes elementales se dan preferiblemen-
te en mercados en donde existe com-
petencia perfecta, o el caso particular
que representan los bienes Giffen. Va-
mos a continuacion, siguiendo a Lea et
al. (1987) a describir la evidencia exis-
tente respecto a los apoyos que la teo-
ria de los precios ha recibido.

Este autor, en 1978 revisé un amplio
ndmero de estudios econométricos
(basados en la combinacidn de obser-
vaciones y técnicas de estimacion esta-
dfstica), entrevistas con consumidores,
manipulaciones experimentales de pre-
cios en tiendas, economia de fichas, y
estudios de laboratorio con animales,
que incluian diferentes curvas de de-
manda para distintos bienes. De estos
47 estudios, solamente dos contuvie-
ron curvas de demanda ascendentes
(Hirshleifer, 1980). Por lo que se puede
concluir que, dados los diferentes mé-
todos utilizados en estos estudios, la
evidencia apoya fuertemente la teorfa
de la demanda.

En cuanto a los efectos que produ-
cen los cambios de la oferta sobre la
demanda o viceversa, existe un proble-
ma que limita la evidencia existente: los
datos econométricos consisten en un
conjunto de puntos que relacionan pre-
cios y cantidades recogidos a lo largo
del tiempo. Por este motivo, con estos
pares de puntos sclos, es dificil saber si
ha cambiado la demanda, la oferta, o

ambos. Unicamente cuando se dispo-
ne de informacion adicional puede su-
perarse el problema. Por ejemplo, en
Diciembre de 1966 la iglesia catdlica
alterd su regla que requeria de los ca-
tdlicos se abstuvieran de comer carne
los viernes. En vez de aplicarla a lo lar-
go de todo el afio, esta regla debia se-
guirse unicamente en Cuaresma. Se
esperaba que este cambio modificara
obviamente la curva de demanda para
el pescado, al menos para las regicnes
con amplia poblacidn catdlica. Bell
(1968) estudié el impacto de este
decremento en la demanda en Nueva
Inglaterra (una extensa drea geogrdfica
del Nordeste de los Estados Unidos),
comparando los precios en el merca-
do antes y después del cambio de la
regla. Encontrando que, para el total de
las siete especies de pescado conside-
radas, el precio bajo come la teoria de
los precios habia prediche.

Por otre lado, respecto a los cambios
en la oferta, en los productos agricolas
es comun hallar altibajos en la cosecha
dependiendo fundamentalmente de los
factores climdticos. Suits (1970), anali-
zando el mercado para la manzana en
los Estados Unidos, comprobd que
cuando la cantidad de manzanas comer=
cializadas de un ano para el siguiente
ascendid sustancialmente, su precio dis-
minuy¢ en un porcentaje acorde como
la teorfa pronostica. Ejemplos que de
igual manera y con facilidad se pueden
encontrar en nuestro pais. Tales casos
son tipicos y sugieren que, para ciertos
mercados al menos, las predicciones de
la teoria de los precios son correctas.

Pero, sin duda, adn resultaria todavia
mds estimulante, examinar las aporta-
ciones que este mecanismo para el cdl-
culo de los precios efectuado desde la
economia, puede aportar al andlisis psi-
coldgico. En los dltimos afos, en opi-
nion de Lea y sus colaboradores (1987),
la aproximacion econdmica a la con-
ducta ha sido ampliada. Se ha aplicado
para la explicacidon de la interaccidn
social (Homans, 1961 y el resto de teo-
rias ubicadas en la corriente del inter-
cambio social), a los comportamientos
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que se llevan a cabo dentro de las fa-
milias (Becker, | 976; por cierto, premio
Nobel de economia en 1992), a la con-
ducta criminal (Ehrlich, 1982), e inclu-
so,a la conducta de las ratas en labora-
torio (Kagel et al, 1981;Lea, 1981).Esto
es, los psicdlogos y muchos otres pro-
fesionales no economistas, ya han re-
conocido las aportaciones que las ex-
plicaciones econdmicas de la conducta
pueden tener para ellos. En una rela-
cion bidireccional o causacion dual en
donde la teorfa microecondmica fluye
desde el individuo a la economia. Por-
que, aparte de la micrceconomia y del
mecanismo de los precios (que repre-
sentan sdlo un aspecto de la economia
aunque posiblemente el mds importan-
te para los psicélogos), el otro aspecto
de la economia que es preciso resaltar
porgue influye notablemente en la con-
ducta de las personas hace referencia
a la macroeconomia. Es en este punto,
en donde el mecanismo de la causacion
dual se hace evidente, al constatar los
efectos que los grandes agregados eco-
nomicos, como la inflacidn o el tipo de
interés, muestran sobre nuestros com-
portamientos.

3.LOS EMPLEADOSY SUS
CONDUCTAS
ECONOMICAS

El trabajo es crucial para la Economia
y una de las mds importantes conduc-
tas humanas (aproximadamente entre
un cuarto y un tercio de nuestra vida
la pasamos trabajando). Desde un pun-
to de vista econdmico, el trabajo (en la
forma de empleo) proporciona la po-
sibilidad de completar una parte impor-
tante del ciclo que ocurre entre las
empresas y las familias: al permitir que
los miembros de éstas que trabajan,
obtengan a cambio un salario, que pos-
teriormente utilizan para adquirir los
productos y servicios que las empre-
sas ofrecen (claro es, gracias al trabajo
de sus empleados). Por tanto, el traba-
jo es un eslabdn de la cadena de activi-
dades instrumentales que es central a
la conducta econdmica humana: el tra-
bajo de los individuos es recompensa-

do con dinero y el dinero hace posible
completar el ciclo mediante las conduc-
tas de compra y consumo.

En el marco de estas relaciones, surge
una primera cuestion fundamental jpor
qué trabaja la gente! Un economista
podria estar mds interesado en pregun-
tar por los incentivos que conlleva el
trabajo, en tantc que un psicdlogo po-
dria enfocar mds bien sus preguntas
acerca de las motivaciones personales
para trabajar. Pero, sin embargo, ambas
cuestiones hacen referencia, en lo esen-
cial, a la misma.Ademads, conviene cate-
gorizar estas preguntas atendiendo a su
nivel de generalizacion, ya que no es
igual preguntar ;por qué la gente tra-
baja en general? jpor qué elige un em-
pleo particular? y jpor qué algunas per-
sonas trabajan mds tiempo que otras!
Ademds, tampoco es igual preguntar
qué es lo que determina a la gente a
trabajar (;cudles son las causas del tra-
bajo?), que interrogar acerca de los
beneficios que las personas obtienen
del trabajo (en otras palabras ;cudles
son las funciones que cumple el traba-
jo?). Aungue todas estas cuestiones se
relacionan en algin grado, no deberia-
mos sorprendernos si las respuestas
parecen ser a primera vista aparente-
mente contradictorias. Responderlas va
a ser el objetivo del presente aparta-
do.

3.1 ;Por qué trabajamos?

Vamos a examinar primero, cuatro de
las razones cominmente apuntadas a
la hora de tratar de explicar las razo-
nes por los que las personas trabajan
(Lea et al, 1987): para recibir recom-
pensas externas, por el placer intrinse-
o, para auto-realizarse, y/o para man-
tener relaciones sociales. Quede claro,
que otras categorfas podrian estable-
cerse, pero tal vez se pueda aceptar
que estas cuatro son las mds importan-
tes.

Una de los motivos mds obvios es que
el trabajo es una actividad instrumental.
Es decir, se trata de un medio para con-
seguir un fin. Razén puede ser aplicada
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tanto al trabajo remunerado como al
que no lo es. En el primer caso, porque
mediante él, se logra un salario. En el
segundo caso, si nos referimos al tra-
bajo doméstico que realizan las amas
de casa por ejemplo, porque sus resul-
tados son directamente dtiles para los
hogares. No obstante, y ain partiendo
del consenso general respecto a la ra-
zon instrumental del trabajo, economis-
tas y psicdlogos no quieren decir exac-
tamente lo mismo. Los primeros, tien-
den a considerar cémo los individuos
tratardn de maximizar su funcién de
utilidad entre dos beneficios posibles:
un mayor consumo posibilitado por un
aumento de los ingresos frente a un
mayor tiempo de ocio derivado de tra-
bajar menos. Mientras que los segun-
dos, pueden estar mds interesados en
analizar cémo las recompensas contin-
gentes sobre la ejecucion del trabajo,
actdan modificando o fortaleciendo
ciertas conductas laborales,

Diametralmente opuesta a la teoria
de la instrumentalidad es el punto de
vista que mantiene que, para al menos
algunos empleos, la actividad derivada
es intrinsecamente agradable o diver-
tida; se trata, por tanto, del trabajo como
fuente de placer o satisfaccion personal.
Explicitamente las personas manifiesten
que es el trabajo, y no la paga, lo que
realmente estdn buscando.En este pun-
to, aparecen como minimo dos intere-
santes dilemas psicoldgicos. Por un lado,
partiendo de la teorfa de la disonancia,
la gente puede afirmar gue su trabajo
le produce satisfaccion, simplemente
por que no hacerlo asi, seria inconsis-
tente con su conducta. Por otro lado,
segun las investigaciones efectuadas en
relacion a la motivacién intrinseca, el
hecho mismo de recibir un salario en
los trabajos remunerados, puede difi-
cultar el papel que los sentimientos de
satisfaccion personal juegan en estos
casos. En concreto, el placer de ejecu-
tar una tarea intrinsecamente agrada-
ble disminuye una vez se da a la perso-
na una recompensa por realizarla (Deci,
1975; Lepper y Greene, 1978).
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Otra razon que mantiene algin pare-
cdo con la anterior pero que no es
idéntica, es la que plantea el trabajo
como fuente de autorrealizacion. La pre-
misa bdsica es que los individuos bus-
can conseguir empleos en los que pue-
dan plenamente utilizar y desarrollar sus
habilidades e intereses. Muy probable-
mente se trate de una motivacion hu-
mana fundamental (ver, en este senti-
do, las ya cldsicas aportaciones de
McClelland, 1961). Desde el punto de
vista de la eficiencia, la sociedad tam-
bién esta interesada en aprovechar el
talento de sus miembros al maximo
posible, pero desafortunadamente el
patron de capacidades y habilidades
demandados por las empresas, puede
no corresponder en la mayorfa de las
ocasiones con los deseados por la po-
blacion. De lo que se deduce que si
todo lo anterior es cierto, seria de es-
perar un grado de frustracion substan-
cial, no Unicamente entre aquellos que
no tienen trabajo, sino también entre
los que lo poseen.

Finalmente, el trabajo se ha converti-
do en una institucidn social; tiene un
poderoso significado social, une a las
personas con la sociedad,y hay una gran
variedad de formas en que las motiva-
ciones sociales afectan al trabajo. Pri-
mero, existe una gran presion social que
recalca la necesidad de trabajar, convir-
tiéndose en un estigma social no en-
contrar un empleo. Lo que puede es-
tar repercutiendo negativamente a los
trabajadores para ventaja de los em-
presarios, al inducirlos a aceptar pues-
tos peor pagados que de otro modo
no aceptarian. De otra parte, el trabajo
también permite a la mayoria de la gen-
te satisfacer sus necesidades sociales
positivas, pues el contexto laboral pro-
picia uno de los mds importantes gru-
pos sociales de referencia descontan-
do la familia. En caso contrario, seria
dificil entender como, para determina-
das personas que su vida familiar es
deficiente o insatisfactoria, el trabajo
puede representar la principal fuente
de interaccion social. Surgiendo asi en
conexion, otro tema de gran relevan-
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cia y que hace referencia a la socializa-
cion laboral. Pues el ambiente de tra-
bajo favorece las relaciones personales
entre los empleados, pudiendo ser fuen-
te de graves conflictos cuando la orga-
nizacion formal no coincide con la in-
formal. Pero es que ademds, la funcion
social del trabajo no se agota aqui. Uno
de los mas obvios efectos de tener un
trabajo © una profesion (o de no te-
nerla) es que nos proporciona a Noso-
tros mismos y a los demds un contex-
to social de referencia. No es extraio
entonces, que cuando se nos pide que
nos describamos a Nosotros mismos,
mencionemos nuestro trabajo en pri-
mer lugar (jyo soy militar de carrera, o
enfermera, o «sdlo» ama de casal), y
que aquellos que nos oyen crean in-
mediatamente que nos conocen mu-
cho mejor. El estatus o la posicidn so-
cial que se asigna a los distintos traba-
jos juega un papel relevante en este
proceso,ademas de que asumimos que
estos sujetos poseen por ello diferen-
tes valores.

;Cudl es la relativa importancia de
estos cuatro motivos apuntados? Segin
la investigacion de Morse y Weiss
(1955), en donde se preguntd a 401
hombres empleados, un 20% dijeron
que ellos no continuarian trabajando si
de pronto recibieran una gran heren-
cia. Por lo que se puede suponer que
el trabajo cumple una funcién princi-
palmente instrumental para estos em-
pleados antes que ser una fuente de
satisfaccion intrinseca, aunque el atrac-
tivo de otras actividades por lo general
no relacionadas con el trabajo (como
el ocio y los deportes, por ejemplo)
puede haber influido en su decision. El
restante 80% afirmaron que ellos con-
tinuarian trabajando, sugiriendo que la
necesidad de dinero no era una razén
particularmente importante. De entre
ellos, un alto porcentaje, o bien sefiald
que seguirfan trabajando con el fin de
mantenerse ocupados, o bien did res-
puestas negativas tales como que el tra-
bajo es un medio de protegerse con-
tra el aburrimiento y la soledad. A con-
tinuacion, una proporcion menor de

sujetos destacd como idea principal que
una persona se «sentirfa perdida» sin
trabajo.Y, sorprendentemente, tan sdlo
un 9% afirmo que continuarfa trabajan-
do porque disfrutaban con lo que ha-
cian. Estos resultados parecen mostrar
que el compromiso de las personas con
el trabajo es mayor que su compromi-
so con un empleo particular El trabajar,
en general, es valorado porque integra
al individuo dentro de la sociedad, v
porque la actividad es preferida a la in-
actividad, incluso aun cuando un em-
pleo concreto no proporcione satisfac-
cion o placer Aunque, sin embargo, se
encontraron variaciones, por ejemplo,
atendiendo a la clase de trabajador La
clase media enfatizé el interés intrinse-
co de su propio empleo mds que los
obreros menos cualificados que subra-
yaron que su trabajo en general servia
meramente para ganar dinero o man-
tenerse ocupados.

Es obvio que una de las mds claras
motivaciones para trabajar es instru-
mental. Pero no es la uUnica. Si esto fue-
ra asi se deduciria que si una persona
tiene una fuente de ingresos que es in-
dependiente de su trabajo (riqueza
personal, por ejemplo), su motivacion
para trabajar se reduciria sensiblemen-
te. Aunque no hay demasiados estudios
centrados en esta cuestion, la historia
proporciona algunas anécdotas intere-
santes.Antes del declive de la clase aris-
tocrdtica, su exacervada pereza e inuti-
lidad en la mayor parte de los casos
era bien notoria. Pero, también es ver-
dad que, la mayoria de los descubri-
mientos cientificos de los siglos XVII al
XIX, fueron realizados por personas
que podian vivir confortablemente de
sus ingresos sin necesidad de trabajar
En la actualidad, observamos igualmente
algo parecido. Sujetos con una gran for-
tuna personal que gastan toda su vida
en juegos y caprichos, junto a hombres
de negocios con incalculables ingresos
y que prosiguen trabajando hasta bien
entrada su edad de retiro. Si esto es lo
que sucede con las personas mds ricas
de nuestra sociedad, qué ocurre con
las capas més desfavorecidas econdmi-
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camente. Hay evidencia que apunta la
disponibilidad de los subsidios por des-
empleo y otros beneficios de la seguri-
dad social afectan la probabilidad de
que la gente encuentre trabajo. En al-
gUNOS casos extremos, se ha compro-
bado que los pagos efectuados por los
sistemas de seguridad social de muchos
paises, que garantizan la supervivencia
de los mds pobres y que se reducen
progresivamente o incluso se eliminan
completamente conforme aumentan
los ingresos, pueden conducir a que una
minoria sustancial de estas personas,
caigan en lo que se ha dado en llamar
la trampa de la pobreza. Como los in-
gresos que van a obtener por el traba-
jo son escasamente superiores a las
ayudas que reciben,ya que los empleos
disponibles para ellos son nada cualifi-
cados y muy mal pagados, optan por
no trabajar a cambio de no perder las
ayudas, entrando asi en una dinamica
proxima a los Iimites de la pobreza a lo
largo de toda su vida. Estos resultados
si sugieren a diferencia de los informa-
dos en primer lugar, que la necesidad
de ingresos es una motivacion real en
el trabajo, aunque muy posiblemente
no sea la dominante para la mayoria
de las personas en las actuales condi-
ciones laborales.

En conclusidn, ;por qué trabajan las
personas?, ;cudles son las causas que
determinan que la gente trabaje? Un
primer motivo sin duda es la consecu-
cion de un ingreso. Pero si estas perso-
nas disponen ya de un ingreso adicio-
nal, muchas de ellas todavia contindan
trabajando. No se debe descartar, por
tanto, el dinero como razdn dnica ni
principal. Se hace preciso incluir otras
motivaciones como la satisfaccion in-
trinseca con la tarea, la busqueda de la
autorrealizacion personal o la saciacion
de necesidades y deseos sociales. Si a
continuacién, Nos preccupamos en exa-
minar las funciones que cumple el tra-
bajo, es decir,modificarnos nuestra pre-
gunta inicial y nos interesamos en sa-
ber ahora ;qué consiguen las personas
del trabajo?, una primera contestacion
puede obtenerse de aquellas situacio-

nes en que las personas que quieren
trabajar no pueden, como sucede con
el desempleo o el retiro.

En un estudio llevado a cabo por
Kelvin en 1982, se encuestd a sujetos
que habfan estado largo tiempo des-
empleados y se pudo comprobar que,
sus quejas primordiales se centraban en
la falta de dinero, resaltando de nuevo
la importancia de esta variable. Pero el
desempleo no solamente acarrea pro-
blemas econdmicos, como se despren-
de a partir de la serie de estudios efec-
tuados por Warr vy sus colaboradores
(1983). En donde se observa con niti-
dez que el desempleo causa una decli-
nacion de la salud mental en la mayoria
de los individuos que se manifiesta en
incrementos de ansiedad, disminucién
de la satisfaccion vital, falta de concen-
tracion, apatia general y depresion,
Acentudndose estos efectos en los ca-
s0s en que las personas tenian un alto
nivel de compromiso con su antiguo
empleo, de mediana edad, larga dura-
cion como parados, v vulnerables psi-
coldgicamente por otros motivos como
enfermedad fisica o pobreza. Aspectos
todos ellos que, en muy buena medida,
han sido explicados por la teorfa de
Jahoda sobre las funciones latentes del
empleo (1979).

Pero es que, ademds, cuando las per
sonas alcanzan el retiro, muchas de ellas
no sufren problemas econémicos y, sin
embargo, este periodo es considerado
como una de las crisis mds importan-
tes de la vida adulta. Muchos de los
cuales son similares a los mencionados
en los casos de desempleo: como de-
presion (Spence, 1968) o apatia gene-
ral y disminucion de la satisfaccién vital
(Parker, 1982).Problemas, claro es, que
todavia se agravan notablemente si la
pension supone un descenso conside-
rable en los ingresos que no es com-
pensada con la reduccién de los gas-
tos. Lo que destaca otra vez, que la
pérdida de las interacciones sociales y
el estatus conferido por el empleo que
se ocupa, son importantes funciones
que el trabajo tiene y que se ven mer-
madas como consecuencia de la pérdi-
da de éste.
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Conclusion que se ve nuevamente
apoyada, si damos una somera mirada
a los trabajos que las personas realizan
sin recibir ningun sueldo por ello. Es ti-
pico el trabajo que realizan las amas de
casa y, cobra cada dia mds actualidad
por destacar otro ejemplo, la gran la-
bor que se estd efectuando desde el
voluntariado. En estos casos, es claro
que no puede ser la obtencion de un
ingreso el motivo, sino gue es necesa-
rio recurrir a otras razones de indole
psico-socioldgica. Aun asi, no deja de
ser cierto, que uno de los motivos que
impulsan a bastantes mujeres casadas
a trabajar fuera de su hogar es la nece-
sidad de mejorar los ingresos familia-
res, sobre todo en las clases mds
desfavorecidas. Y que un incremento
salarial importante del sueldo de sus
maridos, suele relegarlas de nuevo al
trabajo doméstico, en muchas ocasio-
nes por propia iniciativa (Kershaw y Fain,
[976;Watts y Horner, 1977). De todos
modos, estos resultados no son con-
tradictorios con los que se han obteni-
do con muestras de mujeres estado-
unidenses y alemanas, que prueban que
las amas de casa tienen una menor au-
toestima y redes inferiores de apoyo
social que las mujeres que poseen un
empleo (Heinemann et «f., 1980;
Nathanson, 1980). Demostrandose de
nuevo que los sentimientos de auto-
rrealizacion y los contactos sociales que
proporciona el trabajo, son funciones
importantes que no pueden ser perdi-
das de vista.

3.2 Motivos para la eleccién de
un empleo

Profundizando todavia maés en los in-
terrogantes inicialmente planteados,
vamos a continuacidon a preguntarnos
cdmo eligen las personas un empleo
particular. Es claro, que entre empleos
muy similares con un bajo nivel de ha-
bilidades requerido, los salarios cobran
una importancia especial, como se des-
prenderia de un mero andlisis econd-
mico. Los estudios en economia de fi-
chas han demostrado esta conclusion
en el laboratorio. Por ejemplo, Kagel et
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al. (1977) variaron el numero de re-
fuerzos en forma de fichas dado para
unas conductas concretas o un grupo
de éstas, observando que en el pro-
medio, incrementos en los «salariosy
conducian a un aumento del empeno
dedicado a estas conductas. Pero, por
otra parte, también es claro que la elec-
cion de algunos trabajos no depende
de la proporcion de dinero que se ob-
tiene por su realizacién. La mayor par-
te de las personas que se dedican al
sacerdocio y en general a ayudar a los
mds necesitados, por ejemplo, podrian
recibir mayores salarios desempenan-
do cualquier otra actividad. Pero su elec-
cién depende esencialmente de un ele-
mento vocacional importante, donde
la satisfaccion o la autorrealizacion que
se obtiene por hacer la tarea en si mis-
ma cobra una especial relevancia. Lo
que en términos de la teoria econémi-
ca serfa equivalente a decir que, este
tipo de trabajos tienen un alta «paga
psiquica», si bien, su correspondiente
sueldo en metdlico es muy bajo.
Inversamente, es posible imaginar con
bastante facilidad que los empleos que
son muy desagradables dispondran re-
lativamente de un porcentaje de sala-
rio superior. En un estudio llevado a
cabo por Lucas (1977), se pudo demos-
trar investigando los salarios de 295
diferentes categorias de tareas, que el
trabajo repetitivo y las duras condicio-
nes fisicas conducen a elevados suel-
dos sobre el promedio. Lo que con-
cuerda a la perfeccidn con la experien-
cia comun de la falta de mano de obra
para realizar trabajos penosos (que en
otro tiempo y en otro lugar si se
efectuaban sin problemas), a no ser que
sean compensados con la paga suficien-
te (o se utilicen a inmigrantes o traba-
jadores ilegales).

No es un secreto que los empleos
varian en las caracteristicas que deman-
dan de los sujetos que tienen que rea-
lizarlos: algunos requieren fortaleza
muscular, otros diferentes habilidades
intelectuales, algunos mds facilidades
para la interaccion social, y todos ellos
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difieren en el grado de experiencia y
entrenamiento previo necesarios para
su correcta realizacién. Por lo tanto, las
consecuencias que se derivaban de un
andlisis de la oferta y la demanda ante-
riores, son también aplicables en este
lugar. Es decir la teorfa microecondmica,
que tradicionalmente se ha aplicado a
la explicacidn de los cambios en la pro-
duccién vy los precios de los bienes,
puede ser ampliada en el intento por
comprender, por ejemplo, cudnto tiem-
po dedicard la gente a trabajar o que
empleos eligird. Razon por la cual se
puede explicar con facilidad que dife-
rentes tipos de trabajos conlleven dis-
tintas pagas salariales. Manteniendo el
resto de variables constantes, los tipos
de trabajos que requieran de una ca-
pacidad no muy frecuente, estaran
mejor pagados que aquellos empleos
que demandan aspectos muy comunes
de la poblacién. Quizas esto explique
por qué Lucas (1977) hallé que los
hombres -y no las mujeres- que hacian
trabajos con un componente de super-
vision estuvieran entre un 6% y un
25% mejor pagados, que aquellas otras
personas que efectuaban otros traba-
jos similares pero sin este comporien-
te. La razén mds plausible, que la habi-
lidad para organizary dirigir eficazmente
es ciertamente escasa. Por este moti-
vo, teniendo presente que buena par-
te de las caracteristicas que son deman-
dadas en los empleos muestran ele-
mentos psicoldgicos, sera posible es-
tablecer una teorfa psicoldgica de las
variaciones de los ingresos econdomi-
cos entre los individuos. Teoria que ha
sido propuesta por Lydall (1968), quien
mostrd esta relacion entre las ganan-
cias monetarias y las habilidades inhe-
rentes, incluyendo como factor correc-
tor la posicidn socio-econdmica de los
padres y de aqui, las posibilidades edu-
cativas y otro tipo de oportunidades
de los hijos.

La inmensa mayoria de esta habilida-
des que afectan la clase de trabajo y la
proporcidn de ingresos dependen, de
hecho, del tiempo y dinero dedicados

a la educacion y el entrenamiento. Por
lo que se hace preciso que tanto los
individuos como las instituciones, ne-
cesariamente tengan que tomar deter-
minadas decisiones respecto a tales in-
versiones. Los individuos, en relacién a
si prefieren invertir en su formacién y
retrasar asi su ingreso en el mundo la-
boral, lo que supone un costo a corto
plazo, con el fin de tener mayores pro-
babilidades en un futuro de recibir un
salario superior (lo que, por cierto, cada
vez parece resultar mds dificil). Y las
empresas y los gobiernos, por su de-
ber de decidir si estimular la adquisi-
cién de conocimientos y destrezas de
sus empleados y de la poblacién en
general, en la esperanza de lograr una
fuerza laboral mds cualificada y com-
petitiva en el futuro, a cambio de inver-
tir grandes sumas de dinero con una
rentabilidad no siempre asegurada. Ni
los efectos macro-econémicos de ta-
les decisiones, ni los andlisis derivados
de los modelos de decisiones intertem-
porales, ain mostrando un interés dia
a dia mds importante por estas cues-
tiones, se han desarrollado suficiente-
mente. Demostrdndose, por otra par-
te y de nuevo, las estrechas vinculacio-
nes que la psicologia vy la economia
mantienen también en este dmbito de
estudio.

3.3 Relaciones trabajo-ocio

;Cudnto tiempo trabaja la gente? Una
respuesta obvia a esta cuestion indica-
ria que el tiempo que «el jefe» deter-
mine, o lo que se fije en el convenio
colectivo. Sin embargo, no resulta tan
sencillo pues siempre existe un margen
de maniobra, ademds de que todos te-
nemos la experiencia de que en un
mismo empleo hay personas que no
les importa, o incluso que prefieren, tra-
bajar mds horas. Desde el punto de vista
de la teorfa econdmica cldsica, como el
tiempo total disponible es limitado,
cudnto mds trabaja una persona de
menos tiempo dispone para el ocio.
Pero, al mismo tiempo, el consumo no
es posible sin dinero, dinero que casi
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siempre proviene del trabajo, en con-
secuencia mds tiempo trabajando im-
plica mds posibilidades de consumo
(Luna, 1998).Segun Scitovsky (1976),a
lo largo del dltimo siglo se puede apre-
ciar como las horas trabajadas por los
empleados en Occidente han decreci-
do considerablemente gracias a la tec-
nologfa, lo que se ha traducido en tér-
minos relativos en un aumento del ocio
mads que del consumo (lo que no obs-
ta para que haya pruebas antropoldgi-
cas de que los pueblos primitivos pue-
dan ser considerados culturas del ocio).
Excepto en los empleos profesionales
(como, por ejemplo, los altos funciona-
rios publicos, profesores e investigado-
res) en los que ha aumentado la canti-
dad de horas trabajadas, sin que por
ello se reciba una bonificacién salarial.
La primera tendencia apoyarifa el valor
instrumental del trabajo, sin embargo
lo segundo dificiimente se podria ex-
plicar sin aludir a otros motivos bien
distintos como la satisfaccion intrinse-
ca o la busqueda de la autorrealizacion.

Por otra parte, también habria que
considerar que a medida que se traba-
ja mds horas, si va acompafiado de un
aumento en los ingresos, mayor es la
proporcién de impuestos que hay que
pagar (hasta llegar en algdn tiempo no
muy lejano en nuestro pafs al 52%). La
derecha politica afirma con rotundidad
que una tasa mayor de impuestos tie-
ne un efecto negativo sobre la produc-
tividad (jpara que voy a trabajar mds si,
al final, se lo va a llevar Haciendal), sin
embargo, ni siquiera desde la teoria ins-
trumental del trabajo esta afirmacion
se mantiene (Lea et al, 1987). Un im-
puesto sobre el salario superior puede
producir mds, y no menos, horas traba-
jadas: todo depende de la forma que
adquieran las curvas de indiferencia tra-
bajo-consumo (todas aquellas combi-
naciones de consumo y ocio en las que
un individuo se muestra indiferente).
Brown (1980) reviso datos proceden-
tes de diferentes estudios en los que
se preguntaba a personas con altos in-
gresos si una subida en los impuestos

tenia sobre ellos un efecto
desincentivador. Solamente entre un
10% y un 15% confirmo tal efecto,
mostrando la inmensa mayoria la ten-
dencia contraria (puede ser que haya
en estos estudios sesgos en el mues-
treo ya que las personas que valoran
muy negativamente pagar altos impues-
tos, presumiblemente nunca logrardn
altos ingresos aunque, en cualquier caso,
lo que no parece probarse de ninguna
manera es el pretendido efecto
desincentivador que siempre tiene una
subida en los impuestos). Aunque el
propio Brown afirma que los resulta-
dos todavia no son del todo conclu-
yentes (por ejemplo, Kagel et al.en 1977
informaron en sus experimentos con
economia de fichas de resultados con-
trarios), pretender explicar estos efec-
tos Unicamente en base al salario o a la
tasa de impuestos es insuficiente. Los
usos y costumbres, la presion social v
las motivaciones psicoldgicas juegan un
papel fundamental para comprender
cuanto tiempo dedicamos al trabajo.

4. CONCLUSIONES

Ni siquiera en un contexto como es
el empresarial, en donde la busqueda
de beneficios es un motivo fundamen-
tal, es posible reducir la explicacién de
los comportamientos de los dirigentes
a esta dnica variable. Las necesidades
de segunidad, pertenencia, estima y rea-
lizacion personal también estan presen-
tes guiando las acciones de sus lideres.
En consecuencia, no es razonable man-
tener una lectura puramente racional
a la hora de comprender qué sucede
en las organizaciones. Por lo tanto, la
teorfa de los precios, sin negar su tre-
menda robustez, utilidad y vigencia in-
cluso para entender ciertas conductas
individuales y sociales (como el maltra-
to familiar o la conducta criminal), debe
ser complementada con otros elemen-
tos de indole mds psicoldgica, si quere-
mos realmente alcanzar una compren-
sién mds real de este fendmeno, intro-
duciendo conceptos tales como: el pre-
cio psicolégicamente correcto, las cur-
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vas subjetivas de ventas, la fortaleza de
los hdbitos, o el efecto de las expecta-
tivas y percepciones individuales (sin
desdefiar otras aportaciones que cada
dia cobran una mayor actualidad como,
por ejemplo, la importancia de la intul-
cién en la decisiones directivas: Agor,
1986; Behling y Eckel, 1991).

En cuanto a las razones acerca del
«porquéx trabajan las personas, han
sido cuatro las causas principales apun-
tadas: para obtener recompensas ex-
ternas fundamentalmente econdmicas,
por placer o satisfaccién personal, para
autorrealizarse o por mantener relacio-
nes sociales. Las cuatro juegan un pa-
pel esencial aunque, si bien, su impor-
tancia relativa cambia en funcion de la
situacion. El salario es un factor muy
relevante que, sin embargo, pierde su
importancia cuando |os sujetos dispo-
nen de una fuente alternativa de ingre-
sos o no obticnen ninguna recompen-
sa econdmica por las actividades que
realizan.Ademas, por otra parte, el gra-
ve desempleo que sufren nuestras so-
ciedades estd mostrando bien a las cla-
ras, que el trabajo cumple un conjunto
de funciones que no se reducen exclu-
sivamente a los aspectos econdmicos,
sino que muestran su lado mds oscuro
en las personas que no tienen trabajo:
notables aumentos de la ansiedad, pa-
decimientos de depresiones psiquicas,
y pérdidas sustanciales en sus niveles
de satisfaccion vital,
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