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ESTRUCTURA DE PREFERENCIA Y FUNCION DE
ACTIVIDAD DEL EMPRESARIO (%)

I. PLANTEO DEL PROBLEMA

La cuestion que se examinarid es la medida en que los empre-
sarios(') estdn dispuestos a emplear sus fuerzas de trabajo (dispo-
sitivas) (*) en actividades empresariales y que, por lo que veo, ha
sido tratada s6lo en forma periférica, en la mayoria de los casos,
dentro de los anélisis referentes a las representaciones de objetivos
empresariales (). Esto quizds puede aclararse en parte por la eir-

(*) El presente trabajo ha sido publicado originalmente en idioma ale-
méan bajo el titulo “Priferenzstruktur und Aktivititsfunktion des Unter-
nehmers” en la Revista Schmalenbachs Zeitschrift fiir betriebswirtschaft-
liche Forschung, cuaderno 1, enero de 1964, pags. 6 a 35. Fue traducido
por el adscripto a la Catedra de Economia de Empresa de la Facultad de
Ciencias Economicas de la Universidad Nacional de Cérdoba, sefior Jorge
S. Sapoff, doctor en Ciencias Econdmicas de la Universidad de Friburgo,
en Brisgovia (Alamania).

(1) En lo que concierne a la motivaciéon del trabajo, en este contexto
calificamos como ‘“‘empresarios™ a las personas que tienen que tomar deci-
siones en -la explotacién de cierto alcance minimo que aqui no necesita
-ser precisado en detalle.

(2) Para el contenido del concepto “fuerza de trabajo dispositiva”
véase Hax, KarL: Planung und Organisation als Instrumente der Unter-
nehmensfithrung. En: Zfh¥F, NF, 11. Jg. (1959), p. 605-615.

(3) Constltznse los trabajos de GioimseL, Ruporr: Nebenbedingungen
und Vetianten der Gewinnmaximierung. En: Zfh¥F, NF, 15. Jg. (1963),
p.12.21 y la bibliografia indicada; Hax, HErBerT: Rentabilititsmaximierung
als unternehmerische Zielsetzung. En: Zfh¥, NF, 15. Jg. (1963), p. 337-344;
HemeN, Ebpmunp: Die Zielfunktion der Unternehmung. En: Zur Theorie
der Unternehmung, Festschrift zum 65. Geburtstag von Erich Gutenberg,
edicién de Helmut Koch, Wiesbaden (1962), p. 9-71; Kopriw, H, T.: The
Profit Maximization Assumption. En: Oxford Economic Papers, New Se-
ries, Vol. 15 (1963), p. 130.139; Pack, Lupwic: Maximierung der Renta-
bilitdt als preispolitische Ziel. En: Zur Theorie der Unternehmung, op.
cit., p. 73-135. )
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cunstancia que nadie se consideraba como competente para esta com-
pleja cuestién en un dominio situado entre la sicologia, la fisiologia,
la sociologia y la economia de empresa. Por otra parte, el hecho de
que existan muchos.trabajos sobre los factores que determinan la
disposicién para trabajar de aquéllos que emplean fuerzas de traba-
jo elemental (*) significa que para el abandono de nuestra esfera de
investigacién existirfan razones més esenciales. De tal suerte, es po-
sible que el problema no solucionable de una medicion satisfactoria
del trabajo dispositivo en este dominio no aparezea muy atractivo
para alguien que se contenta de mala gana con resultados inexactos
¥ que, al fin de cuentas, no quedaria otro remedio que considerar el
pensamiento econdémico predominante desde tanto tiempo en un mo-
delo que no da ningin lugar esencial para las actividades empresa-
riales: Si la presién de la competencia fuera tan intensa que s6lo
por el imperativo de mantenerse en el mercado se imponen perma-
nentemente exigencias extremas a la disposicién de los empresarios
para hacer esfuerzos, en efecto, a nuestra pregunta se puede con-
testar sin dificultades. Pero, si es que sabemos poco sobre la presién
de la competencia y aun estamos instruidos de manera incompleta
sobre los factores que la determinan, es fécil comprender que no es
la intensidad de esta competencia la regla que exige del empresario
grandes esfuerzos permanentes; me pareece muy grande el nimero
de aguéllos que se mantienen en el mercado durante déeadas con un
nivel minimo de actividades, mientras eso ocurre por lo menos con
una parte de los empresarios que hacen grandes esfuerzos no tanto
por la presién de la competencia como para otras fuerzas de esti-
mulo (*). '

(4) GuTENBERG, EricH: Grundlagen der Betriebswirtschaftslehre. I. Band,
Die Produktion 8. A., Berlin, Géttingen, Heidelberg 1963 p. 11.56 y la
bibliografia indicada. N. T.: La obra ha sido publicada en castellano por
la Editorial “El Ateneo”, Buenos Aires, en el afio 1961, bajo el titulo
“Fundamentos de la Economia de Empresa”.

(5) Por supuesto que por las fuerzas de estimulo de los empresarios
“dinamicos”, dificilmente puede aislarse la presiéon de la competencia
potencial (horizontal y vertical), sin embargo, resulta poco probable que
le corresponda aqui mas que una importancia accesoria.

106




Estrucrura pE Prererencia v FuncidN pE Activipap DEL EMPRESARIO

Nosotros empero, no queremos y no podemos afrontar en este
contexto el problema sobre la amplitud que tiene en la realidad este
margen ‘‘libre’’ de actividad de los empresarios. Nos basamos en
que un tal margen existe y preguntamos sélo por los factores que
definen su utilizacién, que dan motivo al empresario para hacer
esfuerzos en actividades empresariales de un nivel que, en su propia
opinién, deben realizarse forzosamente y que, por comsiguiente, no
estd més al alecance de su decisién individual o libre (o que el indi-
viduo piensa que es asi) (°). La contestacién a la pregunta por la
amplitud real de este margen de actividad no afecta pues la vera-
cidad de nuestros resultados sino, por supuesto, su smportencia
préactica: Si un sistema econémico deja a los empresarios un margen
de actividad relativamente amplio en nuestro sentido, es importante
el conocimiento de aquellos factores que definen su utilizacion, si es
que se quiere apreciar e influenciar la eficacia de este sistema eco-
némico; evidentemente eso tiene validez tanto mas cuanto mayor es,
en tal sistema econémico, la dependencia del nivel, de la estructura
y de la distribucién del producto social, de las decisiones empre-
sariales.

Si nuestros teoremas deben reflejar econ aecierto el contenido de
la funcién de actividad de los empresarios, ellos servirian de todos
modos no sblo para definir el volumen de la actividad empresarial
(el nivel eualitativo del factor dispositivo), pues, tales proposicio-
nes incluyen siempre enunciaciones sobre la direccién de la actividad
(ecomportamiento de venta, comportamiento de inversidn, ete.) ; ellos
reflejarian quizds implicitamente también una serie de estimulos
para aquella parte (no sin importancia) de los estudios sobre capi-
tal, produccién y venta, en la cual se ha ereado, bajo la influencia

(6) Los limites de este “margen de actividad” se define hacia arriba
v hacia abajo s6lo vagamente: Hacia arriba, porgque no conoccemos de
manera suficientemente segura los factores que definen el “rendimiento
maximo”, hacia abajo, no s6lo porque rendimientos “libre” y *“forzado”
no se prestan a una Separacién “objetiva”, sino también porque la acti-
vidad minima forzada por la presion de la competencia no puede conce-
birse de manera univoca. Aqui nosotros no nos ocupamos de estos pro-
blemas.
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de méas estrechas hipétesis de preferencia, una grieta grande entre
la teoria prescriptiva y la teoria descriptiva.

Sin embargo, nosotros no llegamos méas cerea de una posibilidad
de aplicacién, pues, los resultados de nuestra investigacién estén
quizds todavia muy lejos de tal utilizacién. Dado que el anilisis
entra, como se menciond al principio, en dominios especializados en
los cuales el autor es menos competente, seria necesario que sus hi-
pbtesis se examinen bajo los aspectos de estas disciplinas (lo cual
no debe interpretarse gue a los resultados no les son accesibles tam-
bién por lo menos algunas perfecciones en el sentido puramente
econémico). De todos modos, de nuestras investigaciones no ha sur-
gido la impresién que en las disciplinas lindantes existan actual-
mente —en tanto estas cuestiones hayan sido tratadas por ellas—
resultados que pueden hacer intitiles nuestras hipé6tesis.

II. METODOS PARA LA DEFINICION DE ESTRUCTURAS
DE PREFERENCIA EMPRESARIALES

Emplear més o menos fuerza de trabajo dispositivo, o sea, dis-
poner mis o menos bien dentro de los limites de las aptitudes sub-
jetivas existentes significa tener més o menos wntencidn de aprove-
char estas aptitudes al elegir las posibilidades de accién; disponer
“bien’’ significa en este sentido tratar de hacerse una imagen acer-
tada del alecance y de la {ndole de sus posibilidades, y elaborarse una
estructura clara de objetivos para la apreciaciéon del orden jerar-
quico de diferentes posibilidades de accién; desde el punto de vista
de la dindmica, eso comprende ademis que el que actia trata de
extender sus aptitudes subjetivas existentes en un momento dado
hasta el limite de sus posibilidades de trabajo. Con tal interpreta-
cién, el alcance de la disposicién empresarial parva hacer esfuerzos
depende, en forma muy general, de eémo valorizan los empresariop
la situacién a aleanzar mediante un esfuerzo mayor, o sea, eomo
aprecian las respectivas ventajas y desventajas. Enunciaciones sobre
el nivel de actividades empresariales incluyen pues fambién enun-
ciaciones sobre la indole y la importancia de los factores que forman
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un determinado nivel de satisfaccién; ineluyen, entonees, suposicio-
nes sobre las ‘‘motivaciones’’ de los que toman decisiones en la
empresa, o sea, sobre las escalas seglin las cuales orientan sus accio-
nes y miden el resultado de sus esfuerzos (7).

No obstante, poco seguro es lo que sabemos sobre todo el com-
plejo de moviles de la aceibn empresarial; las investigaciones en
niimero y extensién (®) estin en gran desacuerdo eon la importancia
de la cuestion que si no es ‘““perhaps the most fundamental guestion
of all of economic theory’’(°), es por lo menos uno de los problemas
fundamentales de la economia de empreso interpretada como estudio
del comportamiento empresarial. Este variado problema es por lo
demés uno de los més dificiles de nuestra disciplina, no s6lo porque
supone una cierta familiaridad con una serie de ciencias auxiliares
sino sobre todo porque no se presta a un método de investigacién
satisfactorio.

En general, no es de suponer que se pueden obtener enuncia-
ciones acertadas sobre las motivaciones empresariales al interrogar
un mayor nimero de personas; este método seria conveniente sélo
si se partiera de la base de que los empresarios no sélo tienen ideas
suficientemente exactas sobre su propia estructura de objetivos sino
también estarian dispuestos a comunicar los motivos efectivos de su
aceion (en tanto los conozeayn) al interrogador. Ambas hipdtesis son
dudosas; uno puede imaginarse cémo seria de variada y cadtica, al
contemplar mis de cerca, nuestra propia estructura de objetivos a
corto y -a largo plazo, objetivos menores y mayores, una estructura
de objetivos sobre la cual apenas pensamos y que ademéis cambia

('7) Eso implica por supuesto la afirmacién que los empresarios orientan
sus actividades principalm=ante de acuerdo con tales comparaciones de
ventaja; nc¢ significa empero que ellos se pongan a hacer calculos defa-
lados dado que estas escalas pueden ser muy groseras; no significa ade-
mas que tengan conciencia .en cada caso de estas ponderaciones ya que
muy a menudo se llevan a cabo de manera mecanica. Asi restringida,
dificilmente puede ponerse reparo a esta suposicién aun cuando no vemos
ninguna posibilidad de comprobarla decididamente, ¥y de ninguna manera
en este contexto.

(8) Véase mas arriba la nota No 3.

(9) BourLpm, Kennere E.: Economic Analysis. 3. A., London (1955),
D. 868.
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con el tiempo sin que estemos conscientes sobre el cambio y los fac-
tores que la ocasionan. En la estructura de objetivos de un empre-
sario debe existir una red de relaciones sobre la cual el interrogado
més bien deberia recibir que poder dar informe. Baste tener pre-
sente sblo el enorme complejo de objetivos financieros para ver esto
més claramente todavia: ; Qué empresario reine ideas claras con la
afirmacién acaso de que desea ‘‘maximizar su beneficio’’, o aspira
a una ‘‘“‘fortuna’’ o ‘‘ingreso’’ a un nivel determinado? ;Hemos
podido ofrecerle hasta el presente coneepciones irreprochables sobre
estas magnitudes?(*) ;En qué base deberia fundar su orientacién,
entonces? Y si él deberia tener realmente ideas exactas sobre sus
objetivos, ideas que se han podido elaborar hasta ahora por las
ciencias econdmicas, j;cudles son las probabilidades de que mos co-
munique sineceramente sobre todo sus ambiciones financieras en un
sistema social en que existe una necesidad generalizada de hacer
apologia de tales ambiciones?

Un segundo camino para la investigacién de las motivaciones
empresariales presenta también considerables insuficiencias: Puede
partirse de determinadas hipdtesis de objetivos para los cuales se
deducen los comportamientos respeetivos, luego se compara un com-
portamiento empresarial efectivo en situaciones determinadas con
uno deducido y se sacan conclusiones para el objetivo en que se basa
el comportamiento efectivo. Este método tiene la desventaja de que
estd vinculado a nuestro conocimiento del comportamiento empresarial
efectivo; ademds, puede conducir en todos aquellos casos a interpre-
taciones erréneas de los motivos verdaderos en los cuales un com-
portamiento determinado puede ser el resultado de diferentes moé-
viles (que pueden estar interrelacionados de manera horizontal o
vertical) lo que, por lo menos, en las empresas se presenta méis bien
como caso regular que como caso excepcional; el método no es pues
apto para verificar ciertos motivos. Pero, esta segunda insuficiencia
molestaria menos al economista pues el conocimiento de los motivos

(10) Con respecto a estos problemas, especialmente ScuHNEDER, DIETER:
Bilanzgewinn und o&konomische Theorie. En: ZfhF, NF, 15. Jg. (1963),
p. 457475, y Hicks, J. R.: Value and Capital. 2. A., Oxford 1953, p.171-188.
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empresariales le interesa sb6lo en tanto ocasionan comportamientos
diferenciados; es suficiente para sus propésitos conocer, en el caso
de motivaciones heterogéneas, un solo motivo, pues, los demas sirven
en cierto modo para la determinacién de sus inedgnitas en ecuacio-
nes superﬂﬁas, va que a diferencia del moralista no le interesa si el
empresario se basa en méviles ‘‘bajos’” o ‘‘nobles’’; en el fondo, él
no quiere verificar hipétesis de motivos sino suposiciones de com-
portamientos: Lio que a nosotros nos interesa es el conocimiento de
las vinculaciones del comportamiento empresarial con los hechos que
llegan a influenciarle. Pero, nosotros no podemos obtener de manera
segura este ecomportamiento por via empirica pues las posibilidades
de observacién del investigador son, como es sabido, limitadas en
este campo y las vinculaciones observables de maneras de comporta-
miento con determinados hechos carecen de consistencia. Por tal
razbn, la teoria de la economia de empresa ha recibido relativamente
rapido un cardeter més bien mormativo: De un hecho cualquiera,
sacamos conclusiones sobre determinados modos de comportamiento
del empresario en razén de ciertas suposiciones sobre sus motiva-
ciones; deducimos pues las mencionadas vineulaciones que llegan a
nuestro aleance recién en virtud de hipdtesis de objetivos. Precisa-
mente este estado de cosas crea el hecho de que este segundo método,
gue acabamos de esbozar, de la determinacién de los motivos empre-
sariales, supone el conocimiento de estos vinculos gue aparecen como
un ineonveniente especialmente importante: Tenemos pues dos inedg-
nitas pero sGlo una ecuacidn.

Es muy probable entonces que en el estudio de los objetivos
1no se va a poder progresar rapidamente mis alld del estado actual y
que segiin la tendencia ya existente, especialmente en la literatu-
ra(") anglosajona, hay que contar siempre con méas grandes y me-
nos sisteméticos catilogos de méviles de actividad empresarial, y
posiblemente también con ensayos siempre més audaces sobre la

(11) Wurre, Micaaer C.: Multiple Goals in the Theory of the Firm.
En: Linear Programming and the Theory c¢f the Firm, edicion de Kenneth
E. Boulding y W. Allen Spivey, New York (1960), p. 181-201; y Gorpon,
RoBERT AaroN: Business Leadership in the Large Corporation. Washing-
ton 1945, p. 271-353.
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fuerza de los impulsos individuales; una solucién realmente satis-
factoria de este problema no puede esperarse muy pronto.

i Existe, en vista de las dificultades que se han mencionado,
una esperanza cualquiera de poder contestar -a la cuestién de los
determinantes del nivel de actividades empresariales? Si no puede
obtenerse nada seguro sobre la importancia de las fuerzas individuar
les de impulso, si no logramos determinar en una amplia mayoria
de los casos en qué medida intervienen en las decisiones aspiraciones
de ‘“‘poder”’, ‘‘prestigio’’, ‘‘ingreso’’ o cualquier otra aspiracidn,
iqué es lo que puede decirse sobre el vigor de las fuerzas fotales de
impulso del empresario que determinan su nivel de actividades?

Sin embargo, se puede pensar que todos aquellos factores de im-
pulso del empresario que ya acostumbramos clasificar en grupos
(aspiraciones de poder, de prestigio, de ingresos, ete.) representan
diferentes rasgos de un {inico motivo supremo de comportamiento,
en el cual encuentran no solamente su denominador comin sino el
vigor respectivo; un motivo de comportamiento cuya estructura es
de tal indole que puede verificarse sin mayores dificultades. Si eso
es acertado, si el nivel de actividades empresariales representa sélo
de manera aparente una funcién de un ntmero desconocido de fac-
torey de impulso o de una fuerza desconocida, pero que pueda deter-
minarse en efecto por uma sola variable, existiria una esperanza
mayor pero desigual de determinar el eurso de la funcién. El pro-
blema asi indicado seria (de la finica manera posible) ‘‘soluciona-
do’’, pero seria también inconsistente.

Como tal “‘impulso general’’ supremo y amplio se ofrece apa-
rentemente la ‘‘utilidad’ empresarial ya que en la realidad se
acostumbra mucho interpretar ‘‘maximizacién de beneficio’” con
““maximizacién de utilidad’’(*) o sea, dar al beneficio que debe
‘“maximizarse’’ un significado lo més amplio posible. Pero, con eso

(12) SauerMAanN, Hemnz: Binfiihrung in die Volkswirtschaftslehre. En:
Die Wirtschaftswissenschaften, edicion de Erich Gutenberg, Wiesbaden
(1960), p. 66; Preissr, Erich: Das Retionalprinzip in der Wirtschaft und
in der Wirtschaftspolitik. En: Jb. £. Natioralsk. u. Stat., Bd. 158 (1945),
p. 1.21; Krerrle, WuHELM: Therie wirtschaftlicher Verhaliesweisen. 2.A.,
Meisenheim 1959, p. 12 stes.
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no se lograria, por lo menos en nuestro contexto, nada; esta concep-
¢ién nos lleva a los componentes desconocidos de la utilidad, y ade-
més es formal y de indole tautolégica. Nosotros queremos saber eémo
se desenvuelve esta funcién de utilidad o cuiles factores determinan
la ‘‘utilidad’’ de un volumen determinado de actividades; buscamos
pues un denominador comnn econdmico de estos factores, lo que sig-
nifica emprender un trabajo no siempre fieil y posiblemente in-
fitil (*%).

Este propoésito se facilitaria en tanto investiguemos las escalas
en que se basa la actividad sélo de individuos y no de grupos, es
decir, no se traten las particularidades de la motivacién de grupos;
ellas son objeto de la teoria de negociaciones (en estado inicial), en
tanto se refiere al problema del equilibrio de motivaciones diver-
gentes individuales de los miembros de gremios de decisién (™), ¥
también de la teoria de organizacién (mo menos virgen), en tanto
se refiere a las cuestiones especificas de la decisién de los individuos
en el grupo (problemas de informacién y otros) (*). Nuestras enun-
_ciaciones sobre la actividad de individuos no se deben pues trans-
ferir directamente a la actividad de grupos.

oI. LOS ELEMENTOS DE ESTRUCTURAS DE FUNCIONES
EMPRESARIALES DE PREFERENCIA

1. Dentro de todo el complejo de objetivos del empresario, la
aspiracién de adquirir fondos pare la satisfaccion de sus necesidades

(13) No obstante esta interpretacién de la maximizaciéon del beneficio
como maximizacion de utilidad, la estructura de la funcién de utilidad
casi no ha sido investigada hasta ahora; lo mismo sobre el desenlace de
la utilidad de ingreso, existen sélo relativamente pocos frabajos. Con res-
vecto a eso, véase StTicLER, GEORGE J.: The Development of Utility Theory.
En: JPE, Vol. LVIII (1950), p. 307.327 y 373-596.

(14) Ver especialmente XreLLEr, WiueLM: Preistheorie, Tiibingen y
Zirich 1961, p. 405.467.

(15) Aisace, Horst: Organisation, betriebliche. En HdS, 58. Lieferung,
Stuttgart, Tiibingen y Géttingen (1961), p. 111.117 y la bibliografia indi-
cada; Hemen: Zielfunktion, op. cit., p. 51-71; y Bossmann, Eva: Moderne
Organisationstheorie. En: ZfhF, NF. 13. Jg. (1961), p. 137-146.
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particulares(**) de consumo (no de la empresa) ocupa un lugar
significativo. Bsta aspiracién aparece con diferentes rasgos: Si el
empresario es también propietarib, es natural que considere a su
empresa como fuente de una corriente permanente de ‘‘retiros’
que va desde el momento de decisién hasta el llamado horizonte eco-
némico y a cuyos ‘‘retiros’’ conduce al consumo inmediato o al aho-
rro extraempresarial; como crtterio pare apreciar las ventajas fi-
nancieras de las medidas a tomar vale para él en este caso el volu-
men de esta corriente de ‘“‘retiros’’ (dada la preferencia de ‘‘retiros’’
con respecto al periodo (**)) que promueve una medida o la tota-
lidad de sus disposiciones (fuerza de objetivo financiero I). Ade-
més, el propietario puede ver a su empresa como un instrumento
de ventas, o sea, como fuente de beneficio proveniente de las ven-
tas. Bajo esta condieifn, 8l se deja guiar en sus medidas por las
diferencias efectivamente esperadas de las ventas, es decir, por la
corriente nefa de pagos que rvesulta de los precios eventuales de
compra y venta en los momentos probables de venta (fuerza de
objetivo financiero IT). En cambio, si el que toma decisiones en la
empresa estd en relacién contractual con ella, ésta es para él bajo as-
pectos financieros, la fuente de un ingreso contractual determinado
gue, considerado a corto plazo, se compone generalmente de una
parte fije y una variable en que la cantidad variable como también,
el sueldo fijo que cambia a largo plazo, pueden ser dependientes -
del giro comercial, (**) del dividendo a repartir, de la cotizaeién

(16) Una delimitacién exacta entre gastos “particulares” y ‘“de empre-
sa” cuya problematica se conoce en la literatura, no es necesario hacer
aqui. .

(17) Sobre sus factores determinantes véase la exposicién mas adelan-
te, como también Fisuer, IrviNng: The Theory of Interest, New York 1930,
p. 61-98.

(18) La importancia de la aspiracién empresarial para el giro comer-
cial no puede definirse de todos modos s6lo vor la importancia directa e
indirecta de las ventas para el nivel de los ingresos contractuales a large
plazo. El girs comercial sirve a veces también al empresario propietario
para la comprobacién del resultado que tan dificilmente se presta a defi-
nir, ¥ su nivel no es por fin un criterio importante para el buen éxito y
el mal éxito en la esfera de los componentes de los objetivos no finan-
cieros (a tratar mas adelante). En cambio, sélo con un tratamiento de la
estructura empresarial de motivaciones muy de primer plano, pueden
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de las participaciones, de un coeficiente a medir la productividad,
de un ‘‘beneficio’’ definido de alguna manera y, o de otras mag-
nitudes mas (*). Para las decisiones de este tipo de empresario
vale pues (siempre en aspeéto financiero) el volumen de la corrien-
te esperada de ingresos contractuales en el transcurso del tiempo
con determinadas preferencias con respecto al perfodo (fuerza de
objetivo financiero III).

- Puede ocurrir ademis que el horizonte econdmico de un indivi-
duo no va, por cualquier razén, mds alld de un periodo contable.
En este caso, en lugar de la corriente de ‘‘retiros’’ de varios pe-
riodos (I), aparecen los “‘retiros del periodo efectivamente pla-
neados (fuerza de objetivo financiero I2); luego, en lugar de la
fuerza de objetivo II, aparece, en tanto se ha pensado de ventas
en este periodo contable (en ecaso contrario coincidirdn II y I12),
la diferencia potencial de wventas al final del periodo contable
(fuerza de objetivo financiero 112), y en lugar de que el individuo

indicarse las ventas como un “ultimate obj=tiv”’ ¢ como “an end in and
of themselves” tal como se puede leer en Baumol (Baunon, Wimiiam J.:
Business Behavior, Value and Growth, New York 1859, ambcs pasajes en
p. 47), v ya de ninguna manera pwade verse en la realizacion de ventas
el finico objetivo asi como se afirma por el mismo autor (op. cit., p. 52).
Su argumentacién para eso (argumentacién gue en lo esencial se basa
en que él habia escuchado a los empresarios hablar siempre de su giro
comercial cuando se les preguntaba pcr el estado de sus negocios) es una
buena ilustracién de nuestra tesis de que las interrogaciones a los em-
presarios en este dominio son bastante inttiles. Pueden observarse una
serie de comportamientos empresariales que no se aclaran por este mo-
tivo. Con respecto a eso, véase también WirTMmanN, WaLbpEmAr: Uberle.
gungen zu einer Theorie des Uternehmungswachstums. En: ZfhF, NF, 13.
Jg. (1961), p. 495.519.

(19) Con raspecto a eso, véase especialcente Wrrrmann: Unterneh-
mungswachstum, op. cit. Ademas, McGuir, Joserr W., Curu, Jogn S. Y.
y Eremvg, Arvar O.: Executive Incomes, Sales, and Profits. En: AER,
Vol. 1, IT (1862), p. 753.761; Baumor: Business Behavior, op. cit., p. 46;
Roserts, D. R.: Executive Compensation. Glencoe 1959; Simon, H.A.:
The Compensation of Executives. En: Scciomefry, Vol. XXI (1957),
p. 32.35. McGum, Cxru y ErBmNG destacan que “...the evidence presented
would seem to support the likelihood that there is a valid relationship
between sales and executive incomes as Baumol assumed, but no between
profit and executive incomes, although, because of the statistical problems
involved, thz tests employed do no completely rule out the possibility
of a valid relationship between profits and executives income too” (op.
cit,, p. 760).
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cuente con la corriente de ingresos contractuales de varios perio-
dos, él calcula con el ingreso contractual en el periodo contable
(fuerza de objetivo financiero IIT%).

Los tres criterios fundamentales, que acabamos de esbozar,
para apreciar las ventajas financieras, tiemen en efecto lo comitin
que en todos los casos se trata de una serie de pagos metos al em-
presario en el transcurso del tiempo, pero no hay que ignorar las
diferencias que existen en medio de ellos que conducen a compor-
tamientos diferenciados. Fso se hace inmediatamente evidente en
lo que concierne al empresario contratado (fuerza de objetivo fi-
naneciero III), que orienta su actividad de acuerdo con aquellos
factores con los cuales estdn vinculados sus ingresos (giro comer-
cial, dividendos, ete.) y que, en tal circustancia, pueden hacer
aparecer como ventajosas medidas completamente diferentes a una
actividad segfin los criterios I o II (*). Pero, también los crite-
rios I y II pueden motivar medidas diferenciadas: Un empresario
orientado segfin Il cuenta eon las apreciaciones de utilidad del
comprador probable, o sea, con su mandato ya que este Gltimo de-
termina su diferencia de ventas; él debe orientarse también segiin
las reflexiones no financieras de este comprador probable y su pre-
ferencia periédica de ingreso (™).

Por lo tanto, en una persona se presentan a menudo casos
de conflicto entre I, IT y III, como es el caso p. ej. con el empre-
sario contratado y con cierta participacidn, con el propietario que
considera a su empresa en primer lugar como fuente de una co-
rriente permanente de ‘‘retiros’’ pero al mismo tiempo toma en
cuenta también las ventas, ete. Bn estos casos aparecen formas
mixtas de I hasta ITI en lugar de las formas ‘‘puras”’I a III. Cri-

(20) Quizas eso no tiene validez a largo plazo, pero para <l empresario
contratado no existe (siempre bajo aspecto financiero) ningin motivo
para extender sus reflexiones mas alld del periodo contractual (la dura-
cién de aportes de pensién, de viudez, de orfandad y ofros pagos seme-
jantes, inclusive); él puede pues forzar en cierta medida las ventas a
costa de log ‘“beneficios”.

(21) En lo particular véase mas adelante.
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terio fundamental es siempre la corriente neta de pagos conside-
rada por el empresario como 6ptima seglin su estructura y volumen.

2. Aungue en la realidad como también en la literatura existen
en mayor nimero otros ras.gos de la motivacion finaneciera, ellos
empero apenas pueden resistir un anélisis eritico por aquéllos gue
les prestan atencién y recomiendan con la ceorrespondiente explica-
ci6n (y capacidad para su examen) (**). Asi por ejemplo, no puede
comprenderse especialmente en qué medida puede ser motivo finan-
ciero un coeficiente cualquiera de renta (relacién del ‘‘beneficio’
o una magnitud semejante con el ‘‘capital propio’’, el ‘‘capital to-
tal”’, Ia venta, ete.) lo que no quiere decir que estos coeficientes no
pueden ser utilizables como medidas, es decir, como instrumentos
para aleanzar el 6ptimo de una de las tres fuerzas de objetivos finan-
cieros esbozados més arriba: En la jerarquia de las motivaciones
financieras, la renta nos parece de poea importancia para las fuer-
zas de los objetivos indicados; sen las corrientes o empujones de ‘“re-
tiros’’ que estan sobre ella, que por causa de ellos se aspira a una
renta determinada, y que de todos modos, sin conocer su estructura
de tiempo, 1o puede operarse con la renta (*).

Menos aptas como fuerzas de objetivos financieros me parecen,
al lado de la renta, también aquellas definiciones del beneficio, ge-
neralmente muy vagas, en que se basan los conocidos teoremas del
resultado interno, segtin el balance comercial e impositive y en cuya
elaboracién eran generalmente importantes otros aspectos (aunque

(22) Esto no tiene nada que ver con el caso de juicios valorativos sub-
jetivos, no se trata pues de recomendaciones de objetivos empresariales
que se basan en cualquier idea ética valorativa. Agqui importa sélo una
interpretacién de lo que los empresarios quieran realmente (en el dominio
financiero); hay que ponerse de acuerdo que para la penetracién conve-
niente en la relacidn entre medics y objetivos en esta esferz, no son
necesarias acaso persuasiones éticas generales. Cuanto maéas la tesis de
Baumol, “People’s objetives are whatever they are” (Baumol, Business
Behavior, op. cit., p. 47) debe servir como hilo conductor para aquéllos
que trabajan descriptivamente, tanto menos ella pued:z tener validez para
la teoria normativa cuya fecundidad de lo ccntrario se limitaria mucho
inttilmente.

(23) Con respecto a eso, véase Hax, H.: Reniabilititsmaximierung,
op. cit. '
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debe suponerse que en cada libro de texto se indica sobre todo eémo
un empresario o una tercera persona ‘pueden, mediante estos resul-
tados contables, ejercer un control sobre la medida en que se han
podido realizar los objetivos financieros). A estas definiciones es lo
comin ue, aungue no limitan el horizonte econémico en un periodo
contable, se basen en la concepcién de las corrientes netas de pagos
en el transcurso de tiempo en tanto se anticipan a estas corrientes (o
a sus cambios). Hsto se logra empero sélo mediante la introduceién
de ficciones, y precisamente estas {iltimas hacen imiitiles estos resul-
tados como criterios para llegar a las fuerzas de objetivos verda-
deros. Asi por ejemplo, el concepto de ingreso (de beneficio) puede
basarse en los ‘‘retiros’” periédicos sin tener en cuenta #4 la corrien-
te de ‘‘retiros’’ planeada (I) at los vetiros peri6dicos efectivos (Ia)
sino el importe que se podria retirar en un periodo contable: Quizis,
se podria argumentar que sélo en este importe se expresa la verda-
dera ‘‘fuerza econémica’ de un individuo y no en los ‘‘retiros’’
efectivos. Pero, lo que un empresario hubiera podido retirar en un
periodo depende de las medidas para la liquidez tomadas en este
periodo: Con una liquidacién inmediata o, de todos modos, con una
reduccién lenta de la empresa, la suma que puede retirarse es mis
elevada que con un crecimiento fuerte. Aqui, uno puede ayudarse
en tanto cuente con aquellas medidas ficticias que hubieran permi-
tido en el futuro el ‘‘retiro’’ s6lo en importes iguales (corriente de
““retiros’’ constante), y estas disposiciones pueden, por supuesto,
coincidir con las medidas efectivas. Pero normalmente, el beneficio
determinado segln este prineipio representa un residuo financiero
que tuviera lugar si se hubiere optado por medidas empresariales
completamente diferentes de aquéllas que se han tomado de manera
efectiva; lo que se determina aqui es pues en el fondo el beneficio
de una empresa ficticia y no de una empresa real, beneficio euyo
significado resulta dificil reconccer.

Por cierto, puede considerarse, en lugar de las posibilidades fic-
ticias de ‘‘vetiros’’, el incremento del valor patrimonial, o sea, defi-
nir el ingreso (el beneficio) de un periodo como una variacién de
los gastos potenciales o de los ingresos potenciales para tal empresa
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al prineipio y al final del periodo (ingresos y gastos se desvian nor-
malmente, pues, tal empresa tiene precios de mercado sblo en easos
excepcionales) . Ademés, cuando el horizonte econdmico de quien
toma decisiones excede el periodo contable, o sea, cuando la fuerza
del objetivo no es idéntica a ITa, también en este caso hay lugar a
objeciones contra este criterio de apreciar las ventajas financieras:
; Porqué un empresario debe elegir un determinado nivel de su pa-
trimonio asi definido eomo guia conductora de actividad (o ensayar
“maximizar’’ seglin la hipétesis de objetivos muy corriente)? (**).
Atenerse a los #ngresos potenciales para la totalidad de la empresa
es, sin duda, conveniente sélo si existe principalmente un objetivo de
venta, En este caso empero, el empresario debe orientar sus medidas,
como ya se menciond, segtin las preferencias y las ventas de capital
del mejor comprador probable al final del periodo o en el momen-
to de decisién (®) que pueden desviarse esencialmente de las medidas
del mejor adquirente efectivamente esperado en el momento de ven-
ta: Bl debe tomar en consideracién las apreciaciones no financieras
del comprador ficticio (p. ej. las consideraciones de prestigio), sus
preferencias con respecto al periodo de los ingresos y especialmente
sus perspectivas de rendimiento provenientes de la mejor alternativa
de utilizacién de la suma destinada a la compra (con igual grado de
atrevimiento) que suele variar relativamente mucho con el tiempo
segfin la situacién del mercado de capitales. Al atenerse a los gastos
potenciales de la empresa, no se toman en cuenta las preferencias
ajenas, pero, ahora el empresario se orienta segiin el valor actual

(24) “The weight of the majority inclines toward taking the present
value of the future net revenues at market rates of interest as the
measure of the optimum”. (Bourping, KennETH E.: The present Position
of the Theory of the Firm. En: Linear Prcgramming and the Theory of
the Firm, op. cit., p. 1-17); véase también Krerre: Verhaltensweise,
op. cit., p. 12; Feiiner, Winriam: Competition Among the Few, New
York 1949, p. 164; Gorpon, MyroN J.: The Investment, Financing, and
Valuation of the Corporation. Homewood 1962, p. 1; Kcrrin: Profit Ma-
ximization, op. cit., p. 138; Lutz, Frieprice and Vera: The Theory of
Investment of the Firm. Princeton 1851, p. 16-24.

(25) El momento de decision es esencial si se interpreta la hipdtesis
como maximizacién del valor de patrimonic en el momento de decisidn;
en cambio, al final del periodo, si la orientacién se efectiia segin la dife-
rencia méaxima del valor de patrimonio en el periodo.
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que la empresa representa para él mismo y no para terceras perso-
nas, es decir, segiin el importe que 4l pagaria por su empresa al
prineipio y al final del perfodo contable o en el momento de deci-
sién. Pero, este valor actual asi definido no representa sin més ni
més para el empresario el valor de su emprésa ¥y no reemplaza la
fuerza de objetivo I (y, por supuesto, de ninguna manera las II o
IIT) ; contiene aun los rendimientos de la utilizacién alternativa del
importe total (el factor de descuento). En sus reflexiones sobre la
economicidad, el empresario no se guia pues seglin estos rendimientos
de la utilizacién alternativa del importe total, sino orientari su acti-
vidad segiin los rendimientos alternativos de las sumas euya utiliza-
cién se caleula efectivamente en los perfodos individuales correspon-
dientes; sblo cuando el empresario estd en condiciones de tomar y
otorgar préstamos a una tasa fija que, por lo demés, es un caso
irreal, esta objecién no tendri validez.

Aqui puede objetarse que una orientacién seglin el walor total
debe condueir siempre al mismo resultado eomo una orientacién se-
gln el volumen de sus corrientes ya que el valor total se obtiene del
descuento (capitalizacién) de estas corrientes de pagos; una ‘‘maxi-
mizaeién’’ del valor total puede obtenerse pues mediante una ‘‘ma-
ximizaeién’’ de las corrientes de pagos. Esto empero es valido sbélo
en el caso de una tasa de descuento determinada (rendimiento de la
utilizacién alternativa del importe total). Si esta tasa cambia y si el
empresario se orienta segfin la maximizacién del valor total, eso pue-
de indueirle a desviarse de la corriente 6ptima de pagos. Un postu-
lado conveniente para la formacién de estas corrientes de pagos es,
evidentemente, volear todos aquellos importes (libres desembolsables)
que rinden en la empresa menos que fuera de ella (inclusive las ren-
tas del consumo). Seglin esta regla por ejemplo, una corriente de
pagos creciente en el transcurso del tiempo puede mostrarse eomo
ptima (porque aecaso las posibilidades de inversién en la empresa
se examinan con ‘‘cuidado’’). Si sube la tasa que refleja la utiliza-
cién alternativa del importe total, el prineipio de la maximizacién
del valor total ocasiona un desplazamiento adelante del ‘‘centro de
tiempo’’ de la corriente de desembolsos. Si empero, la nueva estrue-
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tura peribédica asi realizada de la corriente de pagos con su ahora
mayor intensidad de pagos mis cercanos al momento de decisién
corresponderia a aquélla que hubiera resultado sin considerar el
valor total, depende, como ya se menciond, de si la tasa que refleja
el rendimiento alternativo del valor total es idéntieca a las tasas que
producen los importes disponibles anualmente; la estructura de la
corriente de pagos se determina pues mediante estas tasas. Sin em-
bargo, tal identidad no se da en la mayoria de los casos.

En el fondo, maximizaeién del valor total no es, pues, maximi-
zacién de una corriente de pagos de determinada estructura de
tiempo. Por supuesto, las dos hipétesis de objetivos pueden ser uni-
ficadas formalmente, de manera que coincidan en el resultado, si se
efecttia el descuento con las respectivas tasas supuestas (en nuestro
sentido). Asi (y sélo asi) se obtiene el verdadero valor total de la
empresa para el empresério (que no piensa en ventas) cuya concep-
¢ién no sélo estd lejos de la concepcién que se encuentra en la lite-
ratura(**) sino a la vez infitil (lo que vale para la concepcién muy
en general del valor total independientemente de las demdis obje-
ciones nuestras) : Se llega pues a este valor total siempre y sélo por
el camino y mediante la corriente (6ptima) de pagos lo que, empero,
en este contexto, resulta suficiente ya que el valor total se caracte-
riza finalmente por una claridad desigual sintoméatica en las repre-
sentaciones de los objetivos empresariales.

La formacién més disconforme con una representacién conve-
niente de la fuerza de objetivo financiero es la que se indica como
beneficio ‘‘préctico’’ del balance, pensando en el resultado interno
calculado en los balances comerciales o impositivos. Su realizacién
obedece actualmente a reglas que estdn orientadas segiin ideas com-
pletamente diferentes del sentido de tales balances. Pero, eso no
quiere decir que a estas magnitudes no se atribuya ninguna impor-
tanecia instrumental en este contexto, pues, ellas pueden estar rela-
cionadas con fuerzas ‘‘puras’’ de objetivos; a saber, pueden repre-
sentar para el perceptor de ingresos contractuales un medio para

(26) Véase la literatura indicada méas arriba en la nota Ne 24,
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dar a su corriente de ingresos la estructura de tiempo y el volumen
deseados.

3. Una vez alcanzado el mantenimiento de la existencia fisica,
las motivaciones financieras se asocian a ideas de 0b jetiwos no finan-
cieros de diferente indole; al lado de la aspiracién de mantenimiento
de la existencia aparece el deseo realizable de su desarrollo. En cui-
les direcciones de expansién posibles se abriri paso el individuo, de
qué ideas de objetivos méis alld del mantenimiento de la existencia
se dejard pues guiar, depende de cémo se le presenten, segiin su
propio eriterio, las posibilidades miximas(*) de desarrollo de su per-
sonalidad, o sea, qué son para él las mejores probabilidades de la
‘‘autorrealizacién’’, lo que presupone que el individuo dispone de
las escalas correspondientes que permiten forzar el grado del desa-
rrollo de su existencia en diferentes direcciones.

Si se conocen los eriterios que un individuo utiliza para deter-
minar el volumen del desarrollo (efectivo y probable) de su exis-
tencia, tenemos la clave para pronosticar su comportamiento. Pero,
como se llega en particular a tales escalas, no sabemos nada seguro.
De todos modos, puede partirse de que, por lo menos en lo que se
refiere al empresario de nuestro medio cultural, estas escalas se for-
man sblo en casos exeepcionales de manera auiénome; sélo muy po-
cos individuos parece tienen la fuerza de construir un sistema propio
de valores, independiente de los valores consentidos por la sociedad.
No hay que dejarse engafiar por el gran nfimero de aquéllos que
piensan determinar estos criterios de manera auténoma pero que, en
la realidad, siguen inconscientemente las escalas sociales (de esta o
una época anterior), y menos todavia quedarse desconcertado por
la cantidad posiblemente atin més grande de aquéllos cuyas vani-
dades y obligaciones con respecto a las escalas sociales se fraicionan
precisamente por sus esfuerzos en negarlas. ‘‘Obligacién con res-
pecto a las escalas sociales’” no debe ser interpretado agui, por otra

(27) Esto estd en confradiccién con las ideas de agquellos socidlogos
que no consideran a los hombres como sujetos que maximizan, o sea, con
las opiniones de Simon y sus discipulos con lcs cuales nos entendemos
mas adelante.
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parte, de manera muy estrecha, pues, no significa que un individuo
esté preso por todos los fenémenos de moda en la sociedad. Mis
bien, en este contexto, cabe la significacién que el individuo hace
propias las escalas generales y rudimentarias de buen y de mal éxito
de la vida eh una sociedad.

8i bien hay algunos (pocos) empresarios que forman su sistema
de valores realmente independiente de las escalas sociales, eso em-
pero a veces no es mis que un ideal sofiado; el ambiente social con-
denari siempre rigurosamente tal menospreecio de sus ideas de valor,
y no tardard en rechazar acaso como no perteneciente a la sociedad
cada uno que no se adorne con un determinado distintivo social.
Naturalmente, los empresarios no pertenecen a aquéllos que pueden
admitir eso sin poner en peligro su existencia profesional. Hay que
pensar que el anibiente amenaza si se conmueven en cualquier forma
sus ideas sobre el buen y mal éxito de vida, sean cuales fueren sus
contenidos. Buen éxito significa aqui no menos que autorrealizacién,
sentido de vida, contenido de la vida, y el ‘‘desagrado’ experimen-
tado més o menos claramente en las diferentes interpretaciones con-
cretas de este buen éxito aparece como wuna razén mis para no
sacudir estas convenciones. '

Las funciones de preferencia sociales varfan empero de modo
heterogéneo; ;qué es lo que se considera en particular como ‘‘buen
éxito’’ o ‘‘mal éxito’’, qué importancia econémica y qué otros fac-
tores hay que sostener? A eso, como es sabido, puede contestarse de
maneras muy diferentes. Pero, a nosotros no nos interesan, entre-
tanto, estas desviaciones del contenido eoncreto de las ideas de valo-
res generales y su importancia para la actividad empresarial; com-
pletamente independiente de estas escalas concretas surgen, de la
vinculacién de funciones de preferencia individuales y sociales, im-
portantes eonsecuencias para el comportamiento empresarial: Dado
que por su naturaleza, las funciones de preferencia generales refle-
jan siempre los factores que counstituyen la jererquie social, el ‘‘de-
sarrollo’” de los miembros de la sociedad es pues una funcién de su
posicién ‘‘superior’’ o ‘‘inferior’’ en esta jerarquia. Por consiguien-
te, desarrollo de la existencia en nuestro sentido debe pues inter-
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pretarse como un desarrollo relativo, como el sobresalir en un grupo
mayor, como distineién o diferenciacién social. Si, en su actividad,
el individuo estd consciente o no con vespecto a eso, si es intencio-
nado o no directamente este efecto, es algo sin importancia: a esta
tesis se llega autommdticamente si se acepta el sistema de valores
sociales.

Los empresarios realizan sus aspiraciones de desarrollo (en el
sentido que acabamos de esbozar) por diferentes caminos: Tratan
de obtener medios financieros para abastecerse de bienes y servicios
que documenten su ‘‘grado de desarrollo’’ en la esfera particular o,
independientemente de la utilizacién del ‘‘valor distintivo’’, de con-
seguir un nivel determinado de ingresos; con tal que operemos con
la motivacién finaneiera ya tratada (pero, que ahora comprende
como suplemento el esfuerzo de sostenerse). Ademads, el empresario
puede estar rodeado directamente en la esfera empresarial de bienes
(v servicios) que simbolizan su grado de desarrolio y, por la indole
de su actividad, puede tener posibilidades de desarrollo entendido en
nuestro sentido: ecomo una actividad ‘‘llena de envidia’’(*) y pro-
vocadora se considera la del empresario, porque a menudo estd li-
gada al ejercicio de poder (la posibilidad de someter a terceros a su
propia voluntad) (*), luego, porque deja un lugar considerable a la
determinaci6n de su propia aeccién (otorga cierta independencia
en este sentido) y, por wltimo, porque puede distinguirse por las
demandas especiales del discernimiento, si el empresario interpreta
su tarea como una finalidad creadora y formativa(*). Todos estos
(y otros) caminos de la expansién personal de un empresario en-

(28) VerLEN, THORSTEIN: Theorie der Feinen Leute. Kéln und Berlin,
p. 44. No hace falta destacar la influencia directa e indirecta de la
“Theory of the Leisure Class” de Veblen sobre las ideas expuestas aqui.
(La teoria de Veblen, 1* edicion, New York 1899).

(29) WeBER, Max: Wirtschaft und Gesellschaft. Grundriss der veste-
henden Soziologie. 4., meu herausgeg. Auflage, bes. von Johannes Wine-
kelmann, 1. Halbband, Tiibingen 1956, p. 28.

(30) Con la ayuda de esta hipétesis de objetivcs se saca a la luz tam-
bién la importanecia del “larger environment” para los comportamientos
empresariales. Se ha reconocido en efecto cudn fuerte y variada es la
consideracién que el empresario tiene con respecto a instancias estatales,
clientes, abastecedores, sindicatos, comunidadas religiosas, ete. en sus de-
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cuentran su influencia relativa en el contenido concreto de la fun-
cién de preferencia general de aquella sociedad de la cual el empre-
sario se siente eomo miembro en el sentido de que sus modos de
pensar son los suyos y que se identifica en general con sus ideas
de valor. Esta sociedad no debe identificarse pues con formaciones
tales como pueblo, tribu, ete.; las influencias muy diferentes del
contenido conereto de las funciones de preferencia que se observan
entre estos filtimos grupos no tienen pues aqui importancia,

IV. FORMACION DE FUNCIONES DE PREFERENCIA
EMPRESARIALES

1. Los objetivos de aceién de un individuo pueden ¢ no pueden
presentirsele realizables; en el {iltimo de los dos casos existe en
efecto el deseo de realizar una situacién determinada, pero, el indi-
viduo no se deja guiar en sus decisiones por eso porque (y hasta
tanto), el ‘‘esfuerzo’’ respeectivo se considera como ‘‘indtil’’ (el ob-
jetivo no es pues realizable). Por eso, su accifén se considera a menu-
do por las personas de afuera como una aceién desorientada o como
casual en lo que concierne precisamente a los objetivos y a los me-
dios: El examen de la amplitud y la aptitud de los medios, como

también su seleccion se leva a cabo (dentro del cuadro que acaba-

4 13

mos de mencionar) sin ‘‘cuidado’ o sin ‘‘reflexién’’, y la estrue-
tura o el orden de valores del individuo no es transparente y es
contradictorio, o sea, con poecas palabras, el esfuerzo del empresario
en nuestro sentido no aleanza la magnitud subjetiva mixima posible.

cisiones; sobre esta influencia existe toda una rama cientifica con inves.
tigaciones que llenan las bibliotecas (lo que en los Estados Unidos llaman
“Management Philosophy”; a titulo ilustrativo véase Mason, BE. S.: The
Apologetics of “Managerialism”. En: Jl of Bus., Vol, XXXI, 1958, p. 1-11,
y Hobges, Luteer H.: The Business Conscience. Englewood Cliffs (1963),
pero, hasta el presente no se tuvo éxito en incorporar este factor en la
teoria. Es cuestion evidentemente mas de obsticulo de una maximizacion
a corto plazo o de condiciores de una maximizacién a largo plazo, pero,
el conocimiento de causa se satisface sélo si se le considera también en la
funcién misma de objetivos (en las fuerzas de objetivos) y no sélo en
las suposiciones complementarias.
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No tenemos ningéin conocimiento seguro sobre la extensién en
fa realidad de este tipo de empresario y, especialmente, no se puede
atribuir a este conocimiento de causa cada accién que a un tercero
pudiera parecerle como no pensada. Sin embargo, segiin mis obser-
vaciones, gue de todos modos aleanzan a un circulo relativamente
pequeiio de empresarios apenas dispersos en espacio y ramo, una tal
motivacién de comportamiento es muy corriente: los individuos es-
taban, segfin mi juicio, en muy buenas condiciones para tomar
‘““mejores’’ decisiones, es decir, para proceder con reflexién a la
seleccibn de los medios, pero, estas reflexiones acababan, porque
aparentemente no valia la pena. Por otro lado, podia observarse en
estos individuos un cambio fundamental de sus ecomportamientos,
en tanto desaparecia la verosimilitud de estas restricciones que hasta
entonces estaban en el camino de la realizacién de sus objetivos; si
sus objetivos se colocaban, por cualquier razén, en un campo de
accién en el cual se consideraban realizables por su propia inter-
vencién (lo que sucedia rara vez), los individuos empleaban de in-
mediato sus aptitudes subjetivas con una fuerza diferente y, espe-
cialmente, en la medida en gque la realizacion del objetivo lo requeria.
Hso significa que la funcién de preferencia del empresario indiea
campos de accién sin subidas: Si imaginamos marcadas, en propor-
ciones adecuadas, sobre la abscisa, la amplitud de la actividad em-
presarial y, sobre la ordenada, la apreciacién de la situacién reali-
zable por la respectiva amplitud de actividad (y especialmente, bajo
la consideracion del ‘‘sacrificio de actividad’’), la funcién respectiva
tomard un curso en forma escalonada.

Una estructura escalonada de esta funcién de preferencia o de
actividad se puede explicar por el hecho de que no cuentan para
un individuo, en la realidad, ‘‘menores’’ incrementos de esfuerzos,
purque una mejora puede percibirse generalmente como tal sélo
cuando la nueva situacién de vida se distingue claramente de la
vieja. Pero, tal regla sicoldgica no puede dar una contestacién satis-
factoria a nuestra cuestién: Ella no llega a aclarar acaso porque,
dentro de una serie de incrementos de la fuerza de su objetivo (p.
ej., una serie de aumentos anuales uniformes de los ingresos), un
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individuo experimente y perciba de repente como ‘‘esencial’’ uno
de estos cambios en su estado de vida. En la realidad, empero, segin
mis observaciones, la distancia al escalén inmediato es independiente
de la sitiacién respectiva de un individuo en su funcién de prefe-
rencia. Este fenémeno no puede explicarse debido a determinadas
particularidades de la facultad humana de percepeién, lo que signi-
fica gue la mencionada estructura de las funciones de preferencia

empresariales comprenden, por lo menos adicionalmente, otros fae-
tores.

2. Sise parte de que los empresarios persiguen aquel conjunto
de objetivos eshozados en el eapitulo III para poder satisfacer sus
valores de desarrollo (en nuestro sentido), la intensidad de la aspi-
racién a estos objetivos seria una funcién del ‘‘enaltecimiento social’’
que se proponen alcanzar. Aunque, como ya se menciond, no puede
decirse mucho que tenga validez general sobre la relacién entre la
realizacién de determinados componentes de objetivos y el incre-
mento respectivo del ‘‘valor social’’, ya que esta relacién es muy
diferente en distintas culturas y en el tiempo y aun de una regién
a otra; sin embargo, estas funciones de preferencia sociales dejan
ver también al lado de la condicién ya tratada(®™), una segunda
condicién comfin muy importante en nuestro contexto: La situacitn
social o el grado de desarrollo realizado se mide por la pertenencia
a las capas sociales con sus encltecimientos limitados de manera
relativamente rigurosa. Bso significa que dentro de tal capa social
y con eso dentro de una esfera determinade de actividades no es
posible ningtn desarrollo en nuestro sentido, es decir, ninguna me-
jora que ‘‘cuente’’.

Aqui podria hacerse la objecién que, disponer de una botella
més de cerveza o ‘‘regalarse’’ con una asistencia méis al cine (o
cualquier otra escala semejante), puede entrar perfectamente ‘‘en
cuenta’’. Hso quizés es acertado en varios econceptos, pero, ellos no
cuentan en nuestro sentido; por parte de los individuos no se con-
sideran muy generalmente como expresién de sus posibilidades de

(31) En la exposicién anterior.
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desarrollo personal v no determinan su trabajo o su disposicién de
hacer esfuerzos. No son bienes (en el sentido més amplio) de una
. categoria por la cual acaso las amas de casa ocupan empleos, se cum-
plen voluntariamente horas extras o-se trabaja en dias feriados, se
abandona una patria para ocupar una posicién en el extranjero,
se aumenta la velocidad de trabajo a destajo, etc., o sea, por la
cual se renuncia a otros valores. Precisamente, la particularidad
de ser asequibles para el individuo sélo bienes de esta categoria,
nos hace tropezar con tantos estancamientos y ‘‘perezas’ que, pienso
yo, desaparecen cuando decrecen las restricciones correspondientes.
Nuestra argumentacién no excluye pues que la ‘‘utilidad bru-
ta’’ individual dentro de tal escalén demuestre una cierta subida.
Pero, no son éstas las funciones de utilidad con las cuales operamos
aqui, pues, eomo ya se menciond, nuestras funciones de preferencia
prometen més bien la apreciacién de una situacién bajo la conside-
racién de las sensaciones de esfuerzo, a tratar todavia, que estan
ligadas a la realizacién de esta situacidén, o sea, del ‘‘esfuerzo’’ em-
presarial ; son, si uno lo prefiere asi, ‘‘funciones de preferencia ne-
tas’’ que deben distinguirse bien de las funciones de preferencia bru-
tas de las cuales se derivan. Nuestra hipétesis demuestra sélo que
esta funcién de preferencia neta no presenta ninguna subida dentro
del escalén méximo limitado por la linea de vestriecién realizable
por un individuo, que, en este campo de accién, el aumento de la
“‘utilidad bruta’’ nunea recompensa al aumento respectivo del ‘¢
erificio de fuerzas’ y que con eso la funcién dentro de este escalén
puede tomar en fodo caso un curso horizontal que decrece siempre,
lo que se manifiesta en el campo de accién ‘‘trasero’’ del escalén.
E1 concepto ‘‘capa soecial’’ utilizado aqui no debe identificarse,
por lo demsés, con los conceptos ‘‘clase’ o ‘‘casta’ que a menudo se
utilizan en otro sentido (**), ¥y que es mejor evitarlos en favor de las
diferentes asociaciones que ellos pueden provocar. Nosotros com-
prendemos con la expresién ¢‘capas sociales’’, en un sentido muy

(32) Véase v. Wiesg, LEorpoLp: Klasse und Stand. En: HdS, herausgeg.
von ERwWIN v. BECKERATH y otros, 6. Band, Stuttgart, Tibingen und Git
tingen 1959, p. 1.4,
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general, ‘‘las formaciones sociales basadas en desigualdades sociales
(no naturales) de indole variada y estructuradas de manera verti-
eal’’(*). No hay que perder de vista que tal estratificacién social
o un ‘‘ordenamiento de los individuos de acuerdo con sus distintas
importancias en el grupo’’(*) (también presente en nuestra argu-
mentacién) es posible comprobar; la experiencia cotidiana da, pienso
yo, bastante testimonio para eso y los socidlogos autorizados(®) siem-
pre han destacado su existencia: ‘‘...hay opiniones de que actual-
mente no existen més clases y castas en el sentido histérico. Pero,
el cambio de la estruetura de las capas superiores que hoy ocurre
se considera erréneamente como un proeceso de igualdad; se efectfian
dislocaciones en las posiciones de las eapas, en el ritmo de la movi-
lidad vertical o en la relacién entre castas y clases. De ello provie-
nen, como hasta ahora, de las castas, nuevas clases, pero también
de las clases, nuevas castas o por lo menos nuevos grupos profesio-
nales. Pero, la formacién de las capas de manera vertical queda
siempre como un sintoma determinante en cada posibilidad de eam-
bio, porque los hombres no son iguales y forman grupos o se separan
entre ellos siempre segtin los puntos de vista de la relativa igualdad
y desigualdad’’ (*). ‘

Semejantes capas son perceptibles sobre todo por el hecho de
‘‘que los pertenecientes a una clase se comportan entre ellos de una
manera caracteristica y diferente de los pertenecientes a ofras clases,

(53) ». Wmse: Klase und Stand, op. cit,, p. 2.

(34) ScHUMPETER, JOSEPH A.: Die sozialen Klassen im ethnisch homo-
genen Milieu. En: Archiv £. Sozialwissenschaften, Bd. 57 (1927), p. 1-67,
reimprimide en (y aqui también citado en p. 205): ScHUMPETER, JOSEPH:
A.: Aufsiitze zur Soziologie. Tiibingen 1955,

(35) WEBeER, Max: Wirtschaft und Gesselschaft, op. cit., p. 177-180;
Ténwies, F.: Stinde und Klassen. En: Handwbrterbuch der Soziologie,
herausgeg. von Alfred Vierkandt, unverind. Neudruck der 1.A. von
1931, Stuttgart 1959, p. 617.638; v. Wieser, Leoporp: Gesselschafiliche
Stinde und Klassen, Miinchen 1950 indicada como Klasse und Stand;
ScaumpETER:. Die sozialen Klassen, op. cit.; Parero, WiLrRepo: Allgemeine
Soziologie. Tiibingen 1955, p. 217.231. Una buena sintesis da el libro Class,
Status, and Power. A Reader in Social Stratification. Ed. by Reinhard
and Seymour Martin Lipset (London 1954). Ademas el libro de Praurz,
Harorp W.: The Current Literature on Social Stratification. En: Am. Jl
of Sociol., Vol. LVIII (1953), p. 591-418.

(36) v. Wieser: Klasse und Stand, op. eit., p. 3.
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que estin entre ellos en relaciomes méas estrechas, se comprenden
mejor entre si, actfian en com@in con méas facilidad, se agrupan y se
encierran entre si mismos, miran con ojos de igual idoneidad desde
iguales puntos de vista en la misma direccién o en el mismo mun-
do... Entre el movimiento entre miembros de la clase y el movi-
miento entre ajenos a la clase existe el contraste como de entre
nadar a favor de la corriente y nadar conire la corriente. Para esta
circunstancia vale como importante sintoma la facilidad o la difi-
cultad con la cual la gente contrae matrimonios legales y matrimo-
nios reconocidos por la sociedad. Por eso, una particularidad de la
clase que no comprende ninguna teoria de clase y que se puede per-
cibir por sus apariencias encontramos en la situacién de que existe
entre sus miembros connubio (no tanto legal como social)’ (*);
circunstancia sobre la cual también Max Weber llamé la atencién(®).

Esta inclinacién de formar grupos sociales y encerrarse en el
grupo parece no ser inherente a un sistema social determinado.
Segtin todas las informaciones disponibles, en Rusia Soviética por
ejemplo, ella es alin méas pronunciada que en los paises oeciden-
tales (*°).

Con la afirmacién que existen tales capas sociales y su reflejo
en las funciones de preferencia generales que corren (por tal razén)
en forma escalonada, no se ha dicho, por supuesto, nada sobre la
distancia entre las capas ni sobre los factores que determinan la
altura de los escalones. Esta distancia debe ser de todos modos vi-
sible (uma condieibén previa para poder hablar de una eapa), pero,
no debe ser acaso tan grande (en el juicio del empresario) como
para motivar permanentemente esfuerzos suplementarios; por cierto,
en el cuadro de la funcién de preferencia se anulari generalmen-

(37) ScmumprTeER: Die sozialen Klassen, op. cit., 152 y stes.

(38) WeBER, Max: Wirtschaft und Gesselschaft, op. cit., p. 179.

(59) IngELES, ArEx: Social Stratification and Mobility in the Soviet
Union. En: Am. Soc. Rev., Vol. XV (1950), p. 456-479, y BERLINER, JO-
sePH S.: Managerial Incentives and Decisionmaking: A Comparison of
the United States and the Soviet Union. En: US Congress, Joint Econo-
mic Committee: Comparisons of the United States and Soviet Economics.
Washington D. C. 1959, Part I, p. 349-376.
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te(™), pues su subida, que se origina a tal efecto, en el caso de
menor actividad, no siempre aleanzard o pasard por encima de los
valores de ordenada realizados (por eso, no hay que atenerse tanto
a la palabra con la indicacién ¢‘estructura en forma escalonada’’).
El efecto represivo de la actividad de escalones relativamente am-
plios puede ser pues mayor con distancias menores de escalones.
Quizis, a nuestra funcién de preferencia podrian oponerse los
argumentos que se han utilizado para la formulacién de la primera
ley de Grossen: por lo menos para la wiilidad de los ingresos margi-
nales que se refiere a toda la esfera de ingresos, podria objetarse
" que el rico no cuenta en centavos (a diferencia del pobre) y que
estd dispuesto a esfuerzos de trabajo adicionales sélo por un pago
extraordinariamente elevado, y ademds, cumple de manera evidente
el comportamiento racional para satisfacer importantes necesidades
ante las menos importantes, de lo que surge para él una utilidad
marginal de ingresos més baja(*). Pero, estos argumentos pueden

(40) Es especialmente improbable que justamente en este punto, un
incremento correspondiente del “sacrificio de esfuerzcs” compense la
subida.

(41) De la importancia de este principio, Schumpeter parece estar tan
convencido que se sentia, con toda evidencia, autorizado a buscar otros
motivos de accién para su empresario dindmico: “Bs un hecho que, des-
pués de asegurarse un cierto estado de satisfaccién para un sujeto econd-
mico, el valor de maéas adquisiciones de bienes va muy abajo para el
mismo. La ley de Gossen aclara este hecho, y la experiencia cotidiana
nos ensefia que mas alld de un monto de ingresos individualmente dife-
rente, la intensidad de las necesidades no satisfechas todavia disminuye
mucho. Para cada escalén cultural y para cada ambiente concreto puede
suponerse, aun apreciando en bruto, una suma de ingresos mas allad de la
cual el valor de la unidad de ingreso se acerca a cero. Es de suponer
que el profano replicara que cuanto mas medios posee uno, tanto mayores
seran sus necesidades, y que tales necesidades se sentirdn con la misma
fuerza que las viejas. Y =n esto hay algo de verdad. La ley de Gossen
vale en primer lugar para un estado de necesidades determinadc. Con
medios crecientes empero este tiltimo se desarrolla. La escala de las
apreciaciones de valor para cantidades de bienes crecientes no baja en
efecto tan rapido como si lo hubiera hecho cuando quedaran las mismas
necesidades. Pero, la sustitucién de necesidades en aumento son inevi.
tables con una intensidad siempre menor, lo que, para nuestro propoésito,
se verifica por el hecho que una suma de dinero determinada en pose.
sion de quien no tenga mias que dicha suma representa una importancia
completamente diferente que para el millonario que le atribuye la posi-
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considerarse como rebatidos desde hace mucho tiempo(*); los dos
primeros que tienen cardcter empirico estdn rebatidos por compro-
baciones empiricas; el tercer argumento, por la consideracién de
necesidades que no son divisibles o lo son sélo hasta ciertos limites,
considerando muy en general los cambios estructurales de las nece-
sidades con ingresos crecientes. Si un individuo dispone de un in-
greso de 1.000 marcos, pero que un ingreso, por ejemplo, de 1.500
marcos le permitiera subir a un esealén de preferencia més elevado
(o le permitiera la satisfaccién de otra necesidad no divisible), es
posible que con el marco 9999 v el marco 1000° (o con los corres-
pondientes aumentos de los ingresos, con 1200 ¢ 1300 marcos) se
realizasen perfectamente deseos cuya intensidad estd muy por deba-
jo de la intensidad para cuya realizacién es condicién previa el
marco 1500°. Por lo tanto, hay que eontar normalmente con una
importancia deereciente del impulso financiero con el bienestar cre-
ciente del individuo sélo dentro de una esfera determinade de ingre-
s0s y no acaso en razdn de toda la escala de ingresos; la fuerza del
impulso financiero disminuird sélo euando la multiplicacién del
ingreso no lleva consigo un cambio del estado de vida de un indi-
viduo, sea porque los aumentos posibles del ingreso son pequedos
para ocasionar este cambio, sea porque la posible estratificacién
social (el estilo de vida realizable) en una sociedad humana es maés
pronunciada o es determinada exclusivamente por puntos de vista
no financieros (es deeir, no por el criterio de ‘‘clases’ en el sentido
tradicional).

bilidad de un gasto de muy poca importancia. De eso se deduciria que
los conductores de la economia nacional serian impulsados por un deseo
casi insaciable de provecho y sus necesidades deberian ser especialmente
intensivas si ellos no pueden parar en realidad s6lo por el hecho que el
punto de saturacién para ellos estd sobre todos los limites realizables”.
(ScHUMPETER, JosepH: Theorie der wirtschaftlichen Entwicklung. 5. A.,
Berlin 1952, p. 135 stes.). N.T.: Versién en castellano bajo el titulo
“Teoria del desenvolvimiento econdémico”, Fondo de Cultura Econdmica,
Meéxico, 1957. -
(42) Véase especialmente Cuarman, S. J.: The Utility of Income and
Progressive Taxation. En: Ee. Jl, Vol. XXII (1913), reimprimid en:
Readings in the Economics of Taxation, edicién de American Economic
Association, London 1959, p. 3-12; ademas, RicearpsoN, G. B.: Information
and Investment (London) 1960, especialmente pags. 173-190. .
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~ Cuanto més fuerte son tales criterios estructurales no finan-
cieros en una sociedad humana, tanto més importante es la compen-
sacidon de los impulsos empresariales financieros faltantes por los
no financieros, es deecir, por aquéllos que son criterios de progreso
en la sociedad respectiva; si esta compensacién no se lleva a cabo
acaso porque tampoeo las earacteristicas no financieras de distin-
guirse por actividades empresariales pueden alcanzarse, en este caso,
faltardn condiciones importantes para el desarrollo econémico de tal
- pais(**). Pero, las caracteristicas no financieras de distincién son,
normalmente, menos ficil de aleanzar por actividades empresariales
que las financieras: si se aprecia la actividad como tal, sin consi-
derar su resultado financiero; si por consiguiente, se pregunta por
el discernimiento que ella requiere o por el alcance de ndependencia
y poder a que esti ligada, el empresario competird con muchas
otras profesiones pues ocurre muy a menudo que tales juicios se
orientan menos a los valores medianos que a los valores extremos
conocidos en las diferentes profesiones(*). Por lo tanto, los valores
no financieros de distineién aleanzables mediante actividades empre-
sariales son normalmente menos escasos y son ademas también menos
fuertes pues estos valores est4n vinculados en un grado muy elevado
con muchas otras actividades. Debido a esta superioridad del esti-
mulo finaneiero, es decir, debido a la dificultad de recompensar en
medida suficiente su falta, se observa con razén cierta relacién entre
el progreso econémico de un pais y la importancia de los puntos de
vista financieros como criterios en la formacién de las capas socia-
les(*). También en los paises no capitalistas parece que no refutan
tanto estas ideas como era el caso al principio de la practica comu-

(48) El caso extremo de las condiciones que se acaban de mencionar,
la estratificacién social en forma de diferentes clases (es deecir, capas
cerradas), parece estar vinculada con un modo estitico de la actividad
econémica cuyo rompimiento conduce normalmente a una prosperidad
econémica en la cual dificilmente pueden separarse las causas de sus
efectos. Con respecto a eso véase en el particular Hax, Karw: Japan
Wirtschaftsmacht des Fernen Ostens. Ein Beitrag zur Analyse des wirt-
schaftlichen Wachstums, Kéln und Opladen 1961, especialmente p. 42.62.

(44) Sobre eso ya Marshall llamé la atencién. Véase MaRsHALL, ALFRED:
Principles of Economics. Eighth Ed., London 1962, p. 461.

(45) ScuuMPETER: Die sozialen Klessen, op. cit., p. 213.
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nista(*) ; es evidente que se han impuesto limites a las posibilidades
de una influencia estatal sobre el consenso general de valores.

La tesis de Max Weber sobre la importancia de la mentalidad
calvinista para el desarrollo del capitalismo coincide perfectamente
con nuestra afirmacién: Bl pensamiento de la mentalidad calvinista
significa siempre predominio de criterios financieros en la formacién
de las eapas sociales. Esta frase no es pues reversible(*').

3. La escalonada funcién de preferencia que acabamos de esbo-
zar define el empleo de las fuerzas empresariales (junto con las
“‘restricciones’’ que trataremos méas adelante) no s6lo en caso de
éxpectativas seguras. Mediante esta funcién pueden ganarse también
enunciaciones sobre la disposicién del empresario de incurrir en atre-
vimiento (al tomar medidas que llevan eonsigo el peligro con res-
pecto a un escaldn de preferencia realizado o realizable). El anilisis
de estas relaciones deja ver una serie de otras particularidades de
las funciones de preferencia empresariales.

Expresindonos en nuestra terminologia, el empresario se ve
frente a dos modos de ‘‘atrevimiento’: en primer lugar, corre el
peligro que por culpa de sus medidas se refuerzan las restricciones
de las posibilidades de su desarrollo; puede poner en peligro su ca-
pacidad y su fuerza de trabajo, y con eso, pasar a un nivel de prefe-
rencia mis bajo. En segundo lugar, el empresario debe tener en
cuenta que, con determinadas restricciones, la funcidn de preferen-
cia se desplaza sola (hacia abajo) y que, por consiguiente, con un
volumen determinado de actividades, su nivel de preferencia puede
bajar més todavia; eso puede ocurrir por ejemplo cuando sufre tan-
tas pérdidas financieras que ellas pueden afectar su prestigio social,
pero no las posibilidades de su desarrollo (porque éstas son repri-
midas mucho mas fuertemente por las insuficiencias de salubridad).

(46) Véase especialmente el trabajo de Beriumer indicado en la nota
Ne 39.

(47) WEeBER, Max: Die protestantische Ethik und der Geist des Kapita-
lismus. En: Archiv fiir Sozialwiss., Bd. 20 (1904) y 21 (1905), reimpre-
so en: WEBER, Max: Gesammelie Aufsitze zur Religionssoziologie, Bd. I,
4.A., Tiibingen 1847, p. 17-206.
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Sean como fueren las dos formas mencionadas en que aparece
el ‘“atrevimiento’, este tiltimo se caracteriza siempre por el hecho
que lleva consigo la posibilidad de ser reprimido por lo menos en
un escalén; refuerzos de las restriceiones no cuentan si no van més
alla del escdlén realizado (realizable), ya que dentro de un escaldn,
de todos modos son inactivos, y 1a posibilidad mencionada de un des-
plazamiento de la funcién de actividad es, en este easo, sin impor-
tancia si el escalén realizado (realizable) no esti afectado por ello
(salvo cuando corre el peligro de un refuerzo de las restricciones).

~ Una condicién necesaria pero, por supuesto, insuficiente para
ineurrir en ‘‘atrevimientos’’, es la suerte de realizar un nivel de pre-
ferencia més elevado que el nivel econ el cual debe contarse al abste-
nerse de las medidas respectivas; este nivel méas elevado puede ser
uno en que el individuo ya se encuentra pero que corre el peligro
de ser expulsado si se abstiene de tomar las medidas correspondien-
tes. En cambio, no se incurre nunca en ‘‘atrevimiento’’ si estas me-
didas prometen un desplazamiento dentro del escalén de preferencia
realizado : no hay ninguna mejora dentro del esealén. Por consiguien-
te, resulta probleméitica s6lo la realizacién de aquellas medidas que se
earacterizan eon un cambio probable de la situacién en ambas direc-
ciones, pero también sblo cuando no puede esperarse que se llegue
a un equilibrio de los efectos posibles, o sea, cuando no hay ningtn
“‘riesgo’’ sino pura incertidumbre en el sentido de Knight(**). ;De
qué depende el comportamiento del empresario en esta situacién 2(**).

Medidas relacionadas con ‘‘atrevimientos’’ se realizan por el em-
presario si él estéd convencido en un grado minimo de la salida favo-
rable (subida en uno o varios escalones de preferencia); en ciertas
‘disposiciones él requiere un convencimiento del 100% ; en otras, se
declara satisfecho con un grado de convencimiento méis bajo. Por lo
tanto, si se incurre en ‘‘atrevimiento’’ o no, depende de dos grupos

(48) Kwnigar, Frank H.: Risk, Uncertainty and Profit. Boston 1921,
Eighth Impr., London 1857, p. 197.232.

(49) Con respecto a eso véase especialmente también el trabajo de
WrirrManN, WarpEMar: Unternehmung und unvollkommene Information.

Kéln und Opladen 1959, y AusacH, Horst: Wirtschaftlichkeitsrechnung
bei unsicheren Erwartungen. Koéln und Opladen 1959.
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de factores: de aquéllos que influyen el grado minsmo del conveneci-
miento deseado y de aguéllos que determinan el grado efectivo de
convencimiento.

El grado de convencimiento sobre el acontecimiento de un fené-
meno puede basarse en factores racionales y/o wrracionales, es decir,
su realizacién puede ser resultado de un proceso pensativo compro-
bable en sus detalles o de una intuicién. Los procedimientos racio-
nales para obtener tales grados subjetivos de convencimiento se basan
en una reiteracion imaginaria de mayor frecuencia del estado de
cosas; el individuo considera, a base de su experiencia (en el sen-
tido més amplio), los diferentes encadenamientos de los fenémenos
posibles que son imaginables en las determinadas situaciones inicia-
les (en particular, también en deferminadas reservas de ‘‘atrevi-
miento’”) (**). Los grados de convencimiento asi obtenidos son, si
uno quiere, ‘‘indices subjetivos de frecuenecia’’; ellos indican en el
cuénto porciento de los easos, un individuo puede contar con deter-
minadas consecuencias de una medida, si esta 7ltima se reiterara
muy frecuentemente (bajo las condiciones dadas en el momento de
decisién).

Apreciaciones sobre siun fenémeno debe considerarse como ‘‘per-
fectamente seguro’’, ‘‘muy probable’’, ‘‘posible’’, ‘‘menos probable’’
o ‘‘practicamente imposible’’ (agqui pueden suponerse relativamente
amplios méargenes de percepcién) suelen, por supuesto, llevarse a
cabo con muy diferente atencién; a veces se hacen apreciaciones glo-
bales sobre la importancia de las fuerzas de influencia en lugar de
anilisis detallados. Pero, en tanto ellas son producto de un pensa-
miento diseursivo, se distinguen de manera fundamental de los gra-
dos de convencimiento que se obtienen intuitivamente: en razén del
proceso de pensamiento que acabamos de eshozar, un individuo pue-
de llegar a la conelusién de que una salida favorable de un aconte-
cimiento es ‘“menos probable’’ pero, a pesar de eso, se decide por la
realizacién de esta medida porgue piensa que precisamente en su
caso, este acontecimiento menos probable se llevard a cabo; el indi-
viduo ‘‘cree’’, ‘‘presiente’’ que sacard la tinica bolilla blanca entre

(50) Krerrie: Preistheoriz, op. cit., p. 610.613,
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las 24 negras, o que tiene una ‘‘suerte relativamente grande’’ para
obtener la bolilla blanca. Tales ‘“opiniones’’ escapan completamente
a la comprobacién por terceros; sobre el nivel de los grados de con-
vencimiento obtenidos de esta manera, dificilmente puede discutirse.
En la practica, tales convencimientos parecen ser muy corrientes;
muchos empresarios estdn convencidos de su “‘talento’’ en este sen-
tido tanto que prescinden por completo del analisis de pensamiento
de la indole arriba mencionada (ya que son también completamente
superfluos pues la decisién efectiva obedece sélo al ‘“tacto’’).

No sabemos nada sobre cémo tales juicios fundados intuitiva-
mente se llevan a cabo, de qué factores dependen y si tales talentos
existen realmente. Si bien los éxitos dependen a veces de un suceso
imprevisto o de una fuerza de combinacién desconocida para el indi-
viduo, ellos pueden aclararse de manera racional. Pero, con el estado
actual de la parasicologia, es dificil contar en corto lapso con res-
puestas satisfactorias a esta cuestién; por ahora, estas afirmaciones
sobre la existencia de un tacto especial empresario (en nuestro sen-
tido) tienen sblo el valor de hipétesis sin pruebas demostrables.

Sin embargo, si es que resulta dificil analizar los juicios for-
mados intuitivamente sobre las probabilidades (subjetivas) de acon-
tecimientos, es posible, de todos modos, partir de la eircunstancia
gue las consecuencias de un acontecimiento (el grado de su conve-
niencia o inconveniencia) mno son sin importancia para la apreecia-
citn del grado de convencimiento. Puede observarse, por ejemplo,
que los pesimistas cuentan generalmente con una probabilidad tanto
mayor (subjetiva) de que suceda un acontecimiento cuanto méas des-
favorable es para ellos una salida negativa. Pero, el sentido de tal
vinculacién general de grado de convencimiento y consecuencias de
disposiciones es especialmente dificil concebir. En una obtencién ra-
cional de los grados de convencimiento, ambos factores seran sepa-
rados siempre rigurosamente.

Si un empresario juzgara como suficiente un grado de econven-
cimiento obtenido de manera racional de las consecuencias de deter-
minadas medidas, para realizar estas @ltimas, depende sélo de eémo
aparcce el posible resultado positivo y negativo. Cuanto més fuertes
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(menos fuertes) aparecen las desventajas relacionadas con el des-
censo a un escalén de preferencia mds bajo en comparacién con las
ventajas de los escalones superiores, tanto méis elevado (més bajo)
serd el grado minimo de convencimiento requerido por él para esta
medida. '

La importancia del posible retroceso del statu gquo es mna fun-
cién del niimero de escalones a que el individuo puede descender, y
aun méis fuerte de la condicién del escalén a que se sentiria forzado
descender y cuya apreciacién subjetiva depende esencialmente de las
condiciones de vida reales en este escalén y de las ideas generales
con respecto a éste, como también del modo de subir los escalones
en el pasado. En general, puede partirse de que nuestras funciones
de preferencia son asiméiricas en el sentido de gque, segln el statu
quo realizado, la altura del escaldén visto desde abajo es mds pequedia
que la altura vista desde arriba: el descenso en un determinado y
todavia posible ntimero de escalones se teme méas de lo que se aprecia
la subida en un ntimero igual de escalones; un descenso de un esca-
16n en condiciones de vida desfavorables, un abandono del ya reali-
zado escalén de conveniencias habituales es méis duro que la renuncia
a la realizacién de meras ideas de aspiraciones(*').

Nuestras funciones de preferencia demuestran una segunda par-
ticularidad importante para la determinacién de los grados minimos

(51) La aspiraciéon de conservar el status que considerado como abso-
luto o relativo desempeiia, en las decisiones humanas, un papel destacado;
la importancia de weste conocimiento de causas ha sido subrayada por
Boulding y Drucker (Bourpine, KENNETH E.: A Reconstruction of Econo-
mies. New York 1953, p. 26; DrucgERr, PeTer F.: Business Objetives and
Survival Needs. En: J1 of Bus., Vol. 31, p. 81.90). Pero, en cuanioc no
deben perderse de vista estos “survival needs” en la esfera de las moti-
vaciones, tanto seguro serd que no se interpretara de manera-absoluta la
representacién de objetivos del empresario, ni siquiera en general de un
nivel minimo intangible, asi como se lee ocasionalmente p. ej. en WariTE:
Multiple Goals, op. cit., p. 198: “The difficulty of estimating with ac-
curacy the lon-run prospects of a form makes survival or homeostasis
(when interpreted as a relative position within environment) the most
likely long.run objective”. Véase con respecto a esto también Orrm, Liub.
wig: Die kurziristige Finanzplanung industrieller Unternebhmungen. K&ln
und Opladen 1961, especialmente p. 23-35; sobre la aspiracién de segu-
ridad en lo general, Sanpig, Curt: Die Fithrung des Betriebs. Stuttgart
1953, especialmente p. 69 y 77-80.
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de convencimiento: se puede argumentar que aquel escalén lindante
directamente con el escalén realizado se teme o se aprecia menos que
los escalones que estin més lejos del realizado. Bl individuo tiene
més confianza en los escalones lindantes, y valen més ya que estin
en la esfera de los cambios posibles. Por consiguiente, la altura de
los escalones puede ser considerada no sélo como una funcién de la
direccion de cambio sino también de la distancie entre escalones
(medida a partir del escalén realizado).

La primera influencia que oecasiona la asimetria de la funcién
de preferencia faeilita la determinacién de los grados minimos de
convencimiento para el caso de decisiones ‘“simétricas’ (que se ca-
racterizan por un cambio posible en un ndmero igual de escalones
en ambas direcciones). La segunda regularidad, o sea, la interde-
pendencia de altura y distancia de escalones (desde el escalén rea-
lizado) destaca més fuertemente los grados minimos de convenci-
miento en el caso de problemas de decisién ‘‘asiméiricas’’.

Hemos dejado hasta ahora sin considerar 1a situacién de ‘‘atrevi-
miento’’ que como tal ofrece un atractivo (esponténeo) de decidirse
por una medida determinada. Cada uno conoce esta utilidad espon-
tanea que proviene del deseo de incurrir en ‘‘atrevimientos’’: Hsta-
mos, por ejemplo, en la feria (u otras instifuciones semejantes) a
veces dispuestos a gastar un importe, que supera por su valor el
valor de lo que en el mejor de los casos es posible recibir, por la tinica
razén de probar ‘‘nuestra suerte’’ y de gozar del atractivo que nos
da el ‘“‘juego’’. Eso significa que nuestra funcién de preferencia no
es de ninguna manera independiente de la decisibn que debemos
tomar.

Queda por saber empero, si en el empleo de trabajo dispositivo,
lo que se contempla aqui solamente, tal atractivo desempefia por fin
un papel. El ejemplo de la feria estd mas alld de nuestra esfera de
intereses porque en este caso no se trata de un ‘‘atrevimiento’’ ver-
dadero sino de una decisién con la cual no son posibles eambios
de escalones. Aunque podrian formularse objeciones de que este
atractivo sea tanto més fuerte cuanto mayores sean las posibilidades
que él supone de ganancias y pérdidas, pero, asi como nos parece,
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este atractivo no estd en ninguna relacién con los atractivos corres-
pordientes que provienen de los cambios de escalones. Decisiones de
trasecendencia para un individuo, tales como se contemplan aqud,
decisiones que determinan las condiciones de vida para un periodo
muy largo y aun para el resto de toda la vida, obedecen a otros
puntos de vista distintos de los en el caso de decisiones sobre impor-
tes sin importancia. Lia existencia de jugadores geniales no contradice
eso, porque su comportamiento puede aclararse por la estructura
extraordinaria de su funcién de preferencia (en nuestro sentido).

Nuestras reflexiones han demostrado que la disposicién de un
empresario de ineurrir en un ‘‘atrevimiento’ (realizar una medida
determinada con incertidumbre), puede deducirse directamente de la-
estructura de su funeién de preferencia si deben hacerse suposiciones
especiales sobre su inclinacién subjetiva de riesgo. Por ende, esta
funcién de preferencia determina perfectamente la actividad em-
presarial.

4. La hipétesis de maximizacién del beneficio ha sido hasta
ahora en la pobremente criticada literatura porgue se veia en el
“beneficio’’ una magnitud que no abarea la variedad de las moti-
vaciones empresariales, o también porque es una expresién inade-
cuada para eso; la suposicién de la maximizacién ha sido, por lo que
veo, examinada y modificada sbélo bajo aspectos parciales. Asi, por
ejemplo, Simon(**) argumenta que las decisiones empresariales som
demasiado complicadas; para permitir una maximizacién del bene-
ficio requieren, en medida superior, una aptitud humana en ecapa-
cidad de memoria y de cileulo, una inteligencia en las funciones de
capital, produccién y venta. El empresarie estard entonces continua-
mente forzado en arreglarse con un modelo simplificado de la tan
compleja realidad, un reflejo de relaciones gque él puede pues abarcar
con la vista. Con respecto solamente a este modelo él procede racio-
nalmente, pero eso no corresponde de manera, ni siquiera aproxi-

(52) Véase especialmente Sivon, HeErBERT A.: Models of Man. Social
and Rational. New York and London 1857, ¥ Theory of Decision Making
in Economics and Behavioral Science. En: AER, Vol. IL (1959), pagi-
nas 253.283.
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mada, a la actividad racional con respecto a las relaciones reales.
““maximizador’’ sino ‘‘satisface-
dor** (**) caraecterizado por una ‘‘bonnded ratiomality’’(**), por el
deseo de llevar a cabo un re(iuerido ““agpiration level’’ (**) realizable.

Sauermann y Selten (™), construyendo sobre esta ideologia, han
desarrollado una ‘‘Teoria de la adaptacién de aspiraciones’ (de la
decisién empresarial dependiente de la aspiracién). Ellos describie-

- ron el proceso planificador del empresario, el ‘‘satisfacedor’’, o sea,

Por tal razon, el empresario no es

el camino desde el nivel de aspiraciones realizado hasta el requerido
como realizable en que se basa el plan.

Los argumentos presentados por Simon contra la hipétesis de
maximizacién (aptitudes limitadas de memoria y de cileculo, ete.)
estn destinados pues exclusivamente a ecombatir la idea de que el
empresario asipa a un (como quiera que sea definido) ‘‘méximum
objetivo’’. Estos argumentos empero no son aptos para refutar que
los empresarios ‘‘maximizan’’, en el sentido subjetivo, su beneficio
(o cualguier otra fuerza de objetivo), v que, dentro de los limites
que les imponen sus aptitudes personales escasas, buscan sacar un
“maximum’’. Bn efecto, Simon deja esta cuestién sin tratar, pues,
suposiciones sobre la funcién de preferencia del empresario (sin las
cuales a esta cuestién no puede contestarse) no las discute de ningu-
na manera; su aporte esti entonces en un plano diferente al de
nuestro problema (*’). Nosotros preguntamos de qué depende la me-
dida en que el empresario emplea aptitudes determinadas (aqui,
relevantes) ; si 81 ‘“maximiza’ o no en el sentido subjetivo el empleo
de fuerzas de objetivo.

(53) Smvon: Models of Man, op. cit., p. 205 y stes.

(54) Smvion: Models of Man, op. cit., p. 199 y stes.

(55) Sivon: Models of Man, op. cit., p. 246 y stes.

(56) Sauermany, Hemnz und SeLten, Remwmarp: En: Z.f.ges.Staatsw.,
118.Bd. (1962), p. 577.-597, Anspruchsanpassungstheorie der Unterneh.
mung.

(57) Para la critica de las ideas de Simon véase también Coman, AVERY
B.: The Theory of the Firm: A View on Methodology. En: Jl of Bus.,
Vol. XXXVI (1963) p. 316.324, y LinTNER, Jomn: Diskussionsbeitrag zum
Vortrag von Herbert A. Simon: New Developments in the Theory of the
Firm (En: AER, Vol. LII, 1962, Papers and Proceedings, p. 1-15) p. 23.27.

141



Revista pE Fconomia v Esrapfstica

Bu nuestro contexto, es importante el aporte de Scitovsky (**);
é1 llam6 la atencién que con la hipétesis de maximizacién se orienta el
pensamiento del empresario, ‘‘which, though very plausible, is rather
special”’ (). Para demostrar eso, presenta la estructura de preferen-
cia empresarial en un cuadrante cuya ordenada mide el ingreso mo-
netario y cuya abscisa, la inactividad. Este cuadrante se puede cu-
brir con una multitud de curvas de indiferencia (en nuestro grifico
Iy II), que representan los diferentes niveles de satisfaceién (ere-
cientes de izquierda a derecha), y eada una de las cuales refleja
todas las eombinaciones de ingreso monetario e inactividad frente a
las cuales el empresario se comporta en forma indiferente. Si se di-
buja en este cuadrante, ademés, la eurva del ingreso monetario (g)
como funciéon de la inactividad, pueden determinarse el nivel aspi-
rado del ingreso monetario (PS) juntamente con el volumen de la
actividad empresarial (OS): la curva de indiferencia que representa
el nivel de satisfaccién realizable de manera méxima serd tangente
a la eurva del ingreso monetario en el punto P.

Pero, suponemos que no es el ingreso monetario total (PS), se-
gl el cual el empresario se orienta, sino que es el ‘‘profits of entre-
prenenship’’ o el ingreso neto (PR), que resulta de la deduccién del
“‘wvages of routine management’’ (RS). Este ‘‘salario empresarial®’
requerido sea igualmente una funcién de la inactividad y se demues-
tra por la curva de indiferencia (I) més baja, que pasa por el punto
final de la abscisa (inactividad méaxima) y refleja aquel nivel de
satisfaccién que aleanza justamente para mantener al empresario
en su profesién. Por consiguiente, el beneficio (PR) se maximiza
s6lo cuando, al considerar como 6ptimo el volumen de actividad (O8),
el grado de inclinacién de la curva de indiferencia I es igual (‘‘ex
definicione’’ idéntico) al grado de inclinacién de la curva del ingreso
monetario y a aquella curva de indiferencia que es tangente, en este
punto, a la curva del ingreso monetario. Si coinciden el miximum

(58) Scrrovsky, T(iBor): A Note on Profit Maximization and its Im-
plications. En: Rev. of Ee. American Economic Association, London
(1960), p. 352-358.

(59) Scrrovsky: op. cit., p. 352.
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La relacién entre ingreso monetario y actividad empresarial segin Sci-
tovsky; las curvas I y II demuestran niveles de indiferencia, la curva
coéncava indica el ingreso monetario realizable en actividades diferentes.

de beneficio y el maximum de satisfaccién con cada curva de ingreso
monetario, todas las curvas para cada abscisa deben mostrar la mis-
ma ineclinacién o, con otras palabras, la cuota marginal de la susti-
tueién de inactividad en ingresos monetarios no debe ser dependiente
del nivel del ingreso monetario, y en nuestra terminologia: la uti-
lidad marginal del ingreso debe ser constante.

Secitovsky observa que la suposicién de una constante utilidad
marginal de ingreso es compatible con dos tipos de empresarios, tan-
to econ el empresario cuyo pensamiento estd completamente orientado
por valores o financieros como también con su antipoda que aprecia
extremadamente el ingreso momnetario, pero que no le considera de
todos modos como medio para fines de consumo sino como ndice
espontdneo de buen éxito. Sin embargo, en Scitovsky se encuentran
sblo algunas observaciones generales sobre la extensién en que se
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hallan estos o aquellos tipos de empresarios en la realidad(®). A él
le interesa demostrar sobre todo las implicaciones de la hipétesis de
maximizacién del beneficio con respecto al pensamiento empresarial.
Tampoco abarca la cuestién porqué el ingreso, interpretado como
indice de apreciacién espontineo de buen éxito, debe tener una uti-
lidad marginal constante o sea, porqué la funcién no puede indicar
un desarrollo progresivo, regresivo u ora regresivo, ora progresivo;
de esta circunstancia no puede dedueirse pues constructivamente, de
ninguna manera, una utilidad marginal constante.

Con curvas de utilidad marginal de ingreso en forma escalonada
han trabajado, por lo que veo, por primera vez Friedmann y Sa-
vage(™). Bllos trataron de encontrar una respuesta satisfactoria a
la vieja(®) cuestién discutida por qué razén unas mismas personas
se aseguran, por un lado, contra acontecimientos relativamente im-
probables, pero relacionados eon una gran pérdida y, por otro lado,
hacen convenios que se distinguen por muy pequefia probabilidad de
ganancia de un importe elevado con la pérdida segura de una suma
mueho méis pequefia, o sea, porqué ellos firman contratos, p. ej., de
seguro contra incendio y compran, al mismo tiempo, billetes de lote-
ria. Tal comportamiento no es compatible con la hipétesis de una
utilidad marginal de ingreso, utilidad marginal que en general es
decreciente, creciente o constante; son necesarias otras suposiciones
para manifestar acaso la introducecién de una utilidad espontinea

(60) “The entrepreneur of fo.day may have lost some of the frugality
and industry of his forefathers; nevertheless, the assumption that he aims
at maximising his profits is still quite likely to apply to him — at least
as a first approximation. For this assumption is patently untrue only
about people who regard work as plain drudgery: a necessary evil, with
which they have to put up in order to carn-their living and the comforts
ol life. The person who derives satisfaction from his work — other than
that yielded by the income he receives for it — will to a large extent
be governed by ambition, a spirit of emulation and rivelry, pride in his
work, and similar considerations, when he plans his activity. We believe
that the entrepreneur usually belongs to this latter category”. (Scrrovsky:
op. cit., p. 357 y stes.). )

(61) FrmpmannN, Mmron and Savage, L. J.: The Utility Analysis of
Choices Involving Risk. En: Jl. of Pol. Ec., Vol. LVI (1948), p. 2754304,
reimpresc en: Readings in Price Theory, op. cit., p. 57-96.

(62) Véase especialmente SticLER: Development of TUtility Theory,
op. cit.
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de ‘‘atrevimiento’’. Si uno se orienta sélo por la utilidad marginal
del ingreso, este comportamiento alude a que la utilidad marginal del
ingreso disminuye en determinadas esferas, pero aumenta en otras.
Friedmann y Savage declaran ‘que una ‘‘interpretaciéon posible’’(*)
de este desarrollo de la funeién consiste en que ‘‘to regard the two
convex segments as corresponding to qualitatively different socio-
economic levels, and the concave segment to the transition between
the two levels. On this interpretation, increases in income that raise
the relative position of the consumer unit in its own class but do not
shift the unit out of its class yield diminishing marginal utility,
while increases that shift it into a new eclass, that give it a new
social and economic status, yield inereasing marginal utility’’ ().
Esta suposicién, empero, no fue apoyada con méis razones por los
dos autores.

V. RESTRICCIONES DE LA ACTIVIDAD EMPRESARIAL

El empleo de fuerzas empresariales en la explotacién supone
una serie de *‘sacrificios’’ cuya naturaleza e importancia se analizan
a continuaecién. Se trata de esfuerzos que impiden la subida de la
funcién de preferencia hasta por lo menos la linea de restriccién
(en la esfera de los rendimientos individuales méximos) y que, sien-
do factores determinantes, fijan el limite extremo de las posibili-
dades de esfuerzo empresariales.

Esfuerzos adicionales en la explotacién pueden estar relacionados
con un peligro de mermas en la capacidad de trabajo, cuyo nivel es
funcién de factores subjetivos (edad, constitueién y condiciones fi-
siolégicas principalmente), como también de circunstancias objetivas
(sobre todo, de las condiciones de trabajo, o sea, de la téenica laboral
y del lugar de trabajo, o de la coordinacién de trabajo y ‘‘talento’’).
La importancia de este ‘‘atrevimiento’’ de pérdidas de fuerza de
trabajo no depende empero sblo de la probabilidad de tal merma

(63) FriepmanN und Savace: op. cit., p. 87.
(64) FrmpmanN und Savace: op. cit., p. 87 y stes.’
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(de los factores mencionados), sino también de sus resultados posi-
bles: de la conciencia de responsabilidad frente a otros, en la familia,
en el taller, ete.

A esto hay que agregar ademis que la realizacién o la consoli-
dacién de un escalén de preferencia reclama a menudo una limita-
¢ién del empleo de fuerzas en la explotacién, es decir, supone el
empleo de tiempo y energia para ciertas actividades ajenas a las del
taller. Por consiguiente, el empleo de fuerzas adicionales de explo-
tacién puede estar en conflicto con la dignidad huwmanae del individuo
(si siente su intervencién en el resultado de trabajo eomo actividad
inferior, por debajo de su aspiracién, o si no se identifica espiritual-
mente con su actividad de trabajo) ; por otro lado, mayores esfuerzos
en el taller pueden ocasionar preseripeién impuesta por el grupo de
trabajo (colegas, concurrentes) si el individuo se aleja demasiado
del compéas del grupo. Por filtimo, los esfuerzos en la explotacién
suponen el sacrificio en el suministro y la elaboracién de informa-
ciones, es decir, en cargas de la memoria, en el mantenimiento de
‘‘relaciones’’, ete., por un lado, y en las tareas variadas de tomar
decisiones acertadas, por otro.

Pero, nosotros sabemos que ¢l peso de los factores que acabamos
de mencionar, o el ‘‘sufrimiento de trabajo’’ se avalGan por cada
empresario de manera muy diferente: el grupo de empresarios para
los cuales un grado minimo de esfuerzos en la explotacién les parece
estar relacionado tan estrechamente eon la idea de un saerificio econ-
siderable, que el sentido idiomético se opone a indicarlos como ‘‘em-
presarios’’; la masa de empresarios cuya ‘‘curva de trabajo’’ tiene
una forma més inclinada recién a partir de una ‘‘ocupacién nor-
mal’’; y, por filtimo, el grupo de aquellos empresarios ‘‘perfectos’’
que no experimentan ningfn sufrimiento de trabajo en este sentido:
el ‘‘atrevimiento’’ con respecto a mermas en las fuerzas de trabajo
no desempefia ningfin papel para ellos; su constitucién les otorga
una fuerza de trabajo aparentemente ilimitada, ellos han adaptado
completamente las condiciones de trabajo extremas a sus posibilida-
des subjetivas y, frente a otros que comparten los efectos del ‘‘atre-
vimiento”’, ellos no son menos insensibles de lo que parecen ser
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contra si mismos. Renuncian a perseguir otros objetivos que los ob-
jetivos realizables por el empleo de fuerzas en la explotacién (y no
objetivos realizables por otros caminos) o, debido a la consagracién
concentrada a sus actividadés, no se separan nunca de lo que han
proyectado ; tampoco entran en eonflicto con las ideas de su dignidad
propia: Su cuota de participacién (interpretada no sélo como finan-
ciera) en el resultado de trabajo es elevada y ellos estdn penetrados
por el espiritu de su trabajo; no se les ocurriria nuneca plantearse
la cuestién muy imitada: Porqué vivir, para producir A (o tratar
con A). Ellos preguntan siempre: Porqué vivir, si 20 se produce A
(o si no se trata con A). Ademés, su solidaridad eon el grupo es
menos evidente pues aprecian el compis del grupo sélo seglin sus
propias escalas. Por Gltimo, estos empresarios ‘‘perfectos’’ aprecian
como insignificante el trabajo del suministro y de la elaboracién de
informaciones: Disponen de un grado suficiente de inteligencia,
de experiencia (aprovechable) y relaciones(*).

(65) El tipo de “empresario perfecto” que acabamos de esbozar com-
prende el “empresario dindmico” de Schumpeter cuyas funciones son maés
estrechas y cuya estructura de motivaciones comparada con la de nuestro
tipo podria ser interesante. Schumpeter supone ires clases de ‘“familias
de motivos” que deben caracterizar su tipo de empresario: “En primer
término el suefio y la voluntad de fundar un imperio privado, y mayor-
mente pero no indispensablemente también una dinastia. Un imperio que
confiere espacio y sensacién de autoridad, lo que en el fondo no puede
existir en el mundo moderno, pero, gue es la primera aproximacién a una
posicion sefiorial que el mundo la conoce ¥y cuya faseinacidon es especial-
mente atractiva justamente para gente que no tienen otro camino para
lograr un prestigio social... Esta luego la voluntad del vencedor. Querer
luchar, por un lado, querer tener éxito por el éxito mismo, por otro lado.
La vida econb6mica como tal, materia indiferente en ambas direcciones.
Monto del beneficio como indice de éxito —a menudo s6lo por falta de
otro— y como pilar de triunfo. Actividad econémica como deporte: Ca-
rrera financiera, pero méas todavia, boxeo. Ahi hay también numerosos
matices. Y algunos de ellos —al querer elevarse en la sociedad—— se pier-
den con el primer golpe... El gusto por crear es por ultimo una tercera
de las familias de motivos que existe también en otras ocasiones pero,
aqui resuelve sélo el principio de comportamiento. Eso puede ser tanto
el gusto por obrar: El “patrén, simple” supera con pena su dia de trabajo,
pero nuestro tipo de empresario tiene un sobrante de fuerzas, puede ele-
gir el campo de accidén econdmico respectivo como también otros, y hace
cambiar a la economia nacicnal y se arriesga en ella por =l gusto de cam-
biar y atreverse y especialmente por la atraccién de las dificultades mis-

147



Revista pE Economfa vy Esrapfstica

:De qué depende entonees, a qué grupo pertenece un empre-
sario? ; Porqué el circulo de los empresarios ‘‘perfectos’’, en el sen-
tido que terminamos de esbozar, es relativamente pequefio? ; Porqué
se encuentran en la esfera de la direccién de la empresa por lo me-
nos tanto fatiga y estancamiento como 4nimo y dinamismo?

Con respecto a eso, puede afirmarse quizis que existe una des-
proporeidén entre la propagacién delas facultades del empresario per-
fecto y la necesidad de dirigentes empresariales en una economia na-
cional ; tales situaciones de concurrencia limitativa atraerian precisa-
mente a aquéllos que aprecian la competencia reducida; sobre todo,
pero no Gnicamente, porque la esfera del artesanado sea en un grado
elevado el dominio de aquéllos que no les importa tanto poder defi-
nir sus probabilidades de éxito que determinar de manera auténoma
el empleo de su fuerza de trabajo personal, es decir, evitar el sector
demasiado inelinado de su curva del sufrimiento de trabajo; no dis-
ponen pues de aquellos requisitos que son condicién de una curva
del sufrimiento de trabajo menos ineclinada.

Con las contestaciones a tales preguntas hay que hacer, empero,
una separacién rigurosa entre los factores que determinan los limites

mas... como también, en particular, el gusto por la obra, por la nueva
creacién como tal: ‘Sea eso algo independiente o no distinguible del gusto
por obrar. También aqgui se consiguen bienes no por la razén y no segun
la ley de la razén que da el “sentido” dg la compra de bienes”. (Scmum-
PETER, Teoria der wirtschaftlichen Entwicklung, op. cit., p. 138 y stes.).
Es caracteristico que Schumpeter no da lugar en la estructura de motivos
de su empresario dindmico para la satisfaccién del consumo, que su em-
presario “se preocupa poco... por los frutos hedonisticos de su accién”
(Theorie der wirtschaftlichen Entwicklung, p. 157) y que mds bien se
exponen sé6lo grupos de motivos para los cuales no parece acertada nin-
guna interpretacion de la ley de saturacién de Gossen. En realidad,
Schumpeter estaba convencido de la importancia de esta ley en la esfera
de consumo (véase la nota N¢ 41), lo que quizds le indujo a insistir en
estos otros motivos. El no da ninguna argumentacién, porque, propia-
mente dicho, no debe estar en vigor ninguna ley de saturacién. El deja
abierto todo el conjunto de cuestiones con respecto al vigor de sus grupos
de motivos y sus relaciones entre ellos; aunque él considera como ‘“‘infan.
tiles” las aspiraciones de saber manejarse en las ciencias econémicas “sin
la sicologia” (Theorie der wirtschaftlichen Entwicklung, p. 132), estas
reflexiones pasan desapercibidas. En el fondo, uno no sabe mucho mas
sobre los motivos de su empresario que lo expresado en la frase: “£l
trabaja sin descansar, porque no puede hacer otra cosa”. (Theorie der
wirtschanftlichen Entwicklung, p. 137).
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extremos del empleo de fuerzas empresariales y aquéllos de los cuales
depende la utilizacion efective de las posibilidades de esfuerzo; el
tipo de empresario ‘‘perfecto’” no se caracteriza s6lo por el hecho
de poseer una ‘‘capacidad’’ personal por encima-de la media (que
estd en condicién de tomar -decisiones ‘‘objetivamente buenas’’),
sino, al mismo tiempo, por un grado elevade de su aprovechamiento
(disponer en efecto ‘‘objetivamente bien’’). Cuando los empresarios
toman decisiones que ‘‘objetivamente’’ son menos ‘‘buenas’’, eso
puede atribuirse a las condiciones que hacen aparecer un mayor
esfuerzo como un esfuerzo que no vale la pena hacerlo (el limite de
su capacidad de trabajo atraviesa el campo de aceién medio o trasero
de nn escalén de preferencia) ecomo también a aquellas condiciones
que reducen su capacidad personal de esfuerzos. Este limite de la
capacidad personal de esfuerzos no hay que representirselo, por
supuesto, no como demasiado rigido ni como especialmente termi-
nante; puede variar con el tiempo en una medida considerable, pero,
también marca en un momento dado mds bien un cierto campo de
aceidn, aun no tan amplio, que una linea en el sentido propio de la
palabra, a saber, aquel campo de accién en el eual la eurva del sufri-
miento de trabajo empieza a tomar un eurso més o menos vertical,
o0 sea, en el enal un ‘‘sacrificio’’ adicional se siente como intolerable.
Dado que la apreciacién del sufrimiento de trabajo no es indepen-
diente de la apreciacién del resultado de trabajo, un desplazamiento
del escalén de preferencia en la vertieal, con el efecto para que el
proximo escalén mas alto visto en efecto al nivel y a una distancia
. inalterada pero que ahora representa un nivel incomparablemente
més alto, puede conducir acaso a una exageracién, aun sélo en grado
muy reducido, de una capacidad de esfuerzo personal que ya ha sido
considerada como ‘‘extrema’’. Del caricter de las mencionadas sen-
saciones del esfuerzo, sigue por lo demés que la eurva del sufrimien-
to de trabajo tampoco en los empresarios ‘‘perfectos’’ baja acaso
permanentemente o permanece a la misma altura (hasta el limite de
su capacidad de rendimiento) sino, a partir de un punto determi-
nado, debe subir y, en efecto, cuanto més frertes tanto més se acer-
ca al limite de la capacidad de rendimiento individual.
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Lia capacidad de esfuerzo personal serd siempre relativamente
reducida cuando falta al individuo una cierta dureze moral y cuando
su constitucion fisica y su inteligencia dejan mucho que desear; eso
surge directamente de lo que acabamos de decir. Pero, ella depende
adema4s, y eso no debe perderse de vista, del bienestar (financiero)
del empresario: Por su nivel se determina decididamente la cali-
dad de la instruecién y eon eso la posibilidad de la elaboracién de
las informaciones (y a menudo también su suministro), él condi-
ciona los caminos del suministro de informaciones (las ‘‘relaciones’’),
posibilita enfrentar las consecuencias posibles de una separacién del
interés del grupo como también de un atrevimiento de ineurrir en
mermas de fuerza de trabajo, permite adaptar en medida éptima las
condiciones objetivas de trabajo y el objeto de trabajo a las facul-
tades personales y otorga la posibilidad de eliminar o equilibrar
ciertas insuficiencias corporales.

Un patrimonio minimo de condiciones morales, de una inteli-
gencia superior a la media y de una buena constitucién. corporal son
s6lo condiciones necesarias pero no suficienfes para poner en prie-
tiea disposiciones ‘‘objetivamente buenas’’. Ellas dan a entender
que el camine del empresario no estd cerrado por restricciones que
estan en su propia persona o que se refieren finicamente a la barrera
extrema de sus posibilidades personales de esfuerzo. Tampoco en con-
diciones subjetivas 6ptimas, la actividad del empresario no alcanzara
generalmente su nivel maximo cuando hay obsticulos en su camino
que 1o son inherentes a su profesién, cuando los escalones més altos
de preferencia, estin por encima de la barrera mencionada y, so-
bre todo, cuando estas barreras se cortan por escalones demasiado
amplios.

V1. RECAPITULACION
El volumen de la actividad empresarial se determina por 7es-
tricciones de la capacidad dispositiva de rendimiento del empresario

vy por la forma de su funcién de preferencia. Las restriceciones de la
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capacidad dispositiva de rendimiento aparecen en formas variadas;
su fuerza se precisa por el bienestar, la inteligencia general, la cons-
titucién fisica y las condiciones morales del empresario. En qué me-
dida se utiliza realmente la capacidad dispositiva de rendimiento del
empresario, limitada pbr estas restricciones, depende de la forma
de su funcién de preferencia neta en aquel sector en que la linea de
restriceidn lo corta: Sélo cuando la linea de restriceién encuentra
un campo de aceién de esta funcién de preferencia con subida posi-
tiva, el rendimiento dispositivo maximo que se ofrece se aprovecha
completamente; si, en cambio, corta la funcién de preferencia en un
sector con subida negativa, el punto de interseceién de la linea de
restriccién con la funcién de preferencia no determina el rendi-
miento realizado sino el maximum (de este lado de la linea de res-
triccién) de la funcién de preferencia; queda inutilizada parte de
la capacidad dispositiva de rendimiento y precisamente en un volu-
men tanto mayor cuanto més amplio sea el escalén cortado por la
linea de restriccién (la distancia entre la linea de restriccién y el
mencionado maximum de funeién).

Lias enunciaciones sobre la capacidad empresarial de rendimien-
to realizada efectivamente, supone pues el econocimiento de la forma
de tales funciones de preferencia (la apreciacién por el empresario de
resultados positivos y negativos de un volumen determinado de acti-
vidades), e implica con eso suposiciones sobre los objetivos de los
empresarios y sobre sus fuerzas relativas. Si es que no sabemos en
efecto algo seguro sobre la estructura de motivaciones empresariales
(v no es posible saber méis), no obstante, no es neeesario ningtn
conocimiento perfecto de los motivos empresariales para la defini-
cién del comportamiento empresarial. Puede partirse de una serie
de razones de que la funecién de preferencia del empresario se deter-
mina regularmente por la funcién general de preferencia social. A
propésito de esto, de estas funciones de preferencia sociales nos son
conocidas todas las propiedades importantes: En ellas se refleja la
estratificacién social dominante que principalmente toma una forma
escalonada; la pertenencia del individuo a los escalones (su lugar
en la estratificacién), como en general también las amplitudes y dis-
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tancias de escalones se precisan segiin un consentimiento valorative
conocido en la sociedad respectiva, ecuyo contenido suele cambiar
muy lentamente y en el cual los valores realizables por la actividad
empresarial tienen una fuerza determinada més o menos amplia;
ademas, la altura del escalén se caracteriza por la tendencia de eamy
bio y la distancia de escalén: Las distancias de los escalones au-
mentan con el alejamiento creciente del escalén realizado, pero, los
escalones inferiores se alejan relativamente con més fuerza del eseca-
16n realizado que los superiores, de manera que las funciones de
preferencia demuestran una estructura asimétriea.

Nosotros hemos tomado empiricamente el test de las enunciacio-
nes sobre el comportamiento empresarial y especialmente sobre el
-volumen de la actividad empresarial que pueden deducirse de una
tal funcién de preferencia (en relacién con las mencionadas restrie-
ciones) : En una serie de empresarios, hemos ensayado investigar
las restricciones existentes, o sea, la estructura de la sociedad a la
cual pertenecen, el consentimiento valorativo dominante, la posieién
actual del empresario respectivo en esta sociedad como también el
camino que conduce a esta situacién. Hemos podido verificar en to-
dos los casos nuestras enunciaciones sobre el volumen y la direceién
general de la aectividad empresarial. Eso, por supuesto, no enuncia
todavia mucho, pues, las posibilidades de observacién en detalle son
aqui muy reducidas (el circulo de aquellos empresarios en cuyas
relaciones puede obtenerse una compresién segura); a eso se agrega
que también nuestros teoremas necesitan seguramente perfecciones
en todo sentido, sobre todo con respecto a las hipdtesis en que se
basan, y que vienen de las disciplinas con las cuales el autor estd
menos familiarizado. De todos modos, estos teoremas superan deci-
-didamente las suposiciones tradicionales sobre las funciones de pre-
ferencia empresariales y el volumen y la tendencia de la actividad
empresarial.

El conocimiento de los determinantes y de las restriceiones de las
funciones de preferencia empresariales es de importancia empero
1no s6lo para aquéllos que intentan resolver problémas de esta indole,
o sea, para aquéllos que trabajan mis bien de manera descriptiva,
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es decir, que quieren llegar directamente a enunciaciones sobre eom-
portamientos empresariales efectivos. Fiste conocimiento es ignalmen-
te ililportante para la teoria normativa cuya eficiencia no puede ser
independiente de la medida en que se alejan sus suposiciones con
respecto a los motivos empresariales de las funciones de preferencia
reales del empresario. Eso vale también para aquella esfera (amplia
e importante) de la teoria normativa en que se parte sélo de ideas de
objetivos financieros, y en cuya teoria se desconectan pues muy con-
cientemente los componentes de los objetivos no financieros: La su-
posicién habitual que los objetivos financieros a largo plazo de los
empresarios estin orientados segin el walor actucl de sus empresas
(el importe desecontado de la corriente de pagos) es tan sin conte-
nido como la hipétesis general de la maximizacion del beneficio; los
autores que se basan en ella no describen cémo este valor actual
puede obtenerse, pues, quedan en oscuridad los factores que deter-
minan el tipo de descuento y la eorriente de pagos a descontar. Pero,
si se siguen los rastros de las diferentes corrientes de pagos que po-
drian entrar en esta cuenta, se descubre que es cuestién de una sola
corriente neta de pagos en el transeurso de tiempo, considerada como
6ptima, de un comprador (potencial) o vendedor, y se observa ade-
més que su reduceién en el momento de decisién (mediante el des-
cuento a una tasa que inecorpora para los compradores o vendedores
el ajuste alternativo de los recursos en el momento de decisién), no
tiene ningfin cardcter representativo: Aquellos empresarios que no
piensan en términos de venta se orientaran sélo segln la estructura
de las corrientes de ‘‘retiros’’ respectivos consideradas ecomo 6ptimas,
y ellos se preocuparin tanto menos del nivel del mencionado valor
actual cuanto este Gltimo se desvie mas de la estructura 6ptima de
sus corrientes de ‘‘retiros’’ (es decir, se preocuparin sélo de medi-
das que para ellos son 6ptimas) siempre que hayan elegido (segiin
las teorias dominantes) el valor actual de la empresa como criterio
de aceién. También al empresario con propésito de beneficio de
venta le interesa, por supuesto, en el fondo, en sentido financiero,
una corriente de ‘‘retiros’’ (llevada a cabo de otra manera) hasta
su ‘‘horizonte’” peri6édico, pero, para definir su comportamiento
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(como ademas el comportamiento del ecomprador potencial de esta
empresa), resulta siempre necesario el conocimiento de aguellos fac-
tores que hacen Gptima, segiin el juicio del empresario, una corriente
de ‘‘retiros’’. Sélo cuando se conocen los determinantes y las restrie-
ciones de sus funciones de preferencia, puede enunciarse algo sobre
aquella sucesi6n periédica de escalones de preferencia considerada
por el empresario como 6ptima que determina la corriente de ‘‘re-
- tiros’’ (cuya realizacién depende de él mismo) y de la cual depende
la estructura (6ptima) de esta corriente de ‘‘retiros’’. Expresado
brevemente, motivaciones y modo de comportamiento del empresario
pueden definirse sélo de manera simultinea. Este conocimiento de
causa nos obliga a reelaborar una parte considerable de la teoria
microeconémica.
Pror. Dr. Aporr MoxTER
Saarbriicken (Alemania)
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