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Puede decirse que el desarrollo de la tecnologia de la investigacion de la
opinion y de las actitudes, se ha adelantado en mucho a la teoria.

La finalidad de este articulo es ayudar a restablecer el equilibrio, por
medio de una contribucion tedrica que intentara hacer pesar sobre el campo
de la opinidén un esquema conceptual mas generalizado, que ha sido elabo-
rado principalmente en otros aspectos.

Primero quiero establecer el contexto principal de los problemas dentro
del campo en el que deseo concentrarme. El primer paso, mas alla de la
descripcion inmediata y de la clasificacion de opiniones es —desde luego—
tratar de establecer cierto analisis de las factores determinantes, para res-
ponder a cuestiones tales como ¢ por qué o en qué condiciones se sostiene
o se cambian determinadas opiniones? Es dentro de esta zona, mas que
dentro de la de las categorias adecuadas para descripcion y clasificacion,
en la que deseo operar. Para concretar mas, diremos que se trata de saber
si puede decirse algo sobre las formas generalizadoras de los procesos o
el mecanismo a través del cual se produce dicha determinacién, principal-
mente el cambio de opiniones. Es a través, de este mecanismo generaliza-
dor que determina las actitudes u opiniones, como quisiera concebir la
influencia, para los fines de este articulo. 2

11a sustancia de este articulo, en forma abreviada, se presentd ante la reunién
de la Asociacion Estadounidense para la Investigacién de la Opinidén Phblica en
Lake George, New York.

2 Suponemos aqui que no hay una normalizacién formal de la terminologia en
este terreno y que, por lo tanto, hay, inevitablemente, un elemento de arbitrariedad,
en cuanto se da significado técnico a un término de uso tan general como el de
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Un paso posterior en la especificacién serd restringir mis considera-
ciones al problema de la operacién del mecanismo generalizador en los pro-
cesos de interaccién social, en sus formas intencionalmente significativas.
Asi, si la opinién de una persona ha cambiado por sus experiencias sobre
un evento natural (como por ejemplo, un huracidn), o aun por eventos so-
ciales que no pueden comprenderse como intencionalmente orientados para
tener un efecto sobre sus opiniones (como una depresién comercial) no
hablaré de influencia en el sentido presente, similarmente al famoso ejem-
plo de la pretendida relacién entre las opiniones legales de un juez y el
estado de su digestion. La influencia es la manera de tener cierto efecto
sobre las actitudes y opiniones de otros a través de la accién intencional,
y (aungue no necesariamente racional) el efecto puede o no ser el de pro-
vocar un cambio de opinién o prevenir un posible cambio.

Mecanismos generales de interaccion social: El caso del dinero

¢ Qué significa, pues, un mecanismo generalizado que opere en la inter-
accién social? El lenguaje es, quizds, el prototipo, y puede servir como
principal punto de referencia. Como tiene efecto sobre las acciones de los
demds y, de esta manera, posiblemente influye sobre ellos, a través de la
comunicacion lingiiistica, les presenta experiencias simbolicas en lugar de
las cosas u objetos concretos a los que se refieren los simbolos que expre-
san. Asi, un cartel que dice “Cuidado con el perro” puede provocar cierta
precaucion, aunque el transeinte no vea ni oiga realmente al perro. In-
trinsecamente, los simbolos del lenguaje no tienen propiedades que muevan
a la prudencia; ni las letras negras sobre la tabla blanca han mordido a
nadie ni incluso le han ladrado.

En la conocida féormula de Jacobson y Halle, ® un lenguaje debe ser
comprendido como formado por dos aspectos: por una parte, el uso del
lenguaje es un proceso de emision y trasmisiéon de mensajes, combinacio-
nes de componentes lingliisticos que hacen referencia especifica a situa-
ciones particulares y, por la otra, el lenguaje es una clave, en términos de
la cual tienen significado los simbolos particulares que constituyen cual-
quier mensaje en particular. En estos términos, un mensaje puede tener
significado y, por lo tanto, puede ser comprendido sélo por quienes cond-
cen el lenguaje (es decir, la clave) y aceptan sus convenciones.

“influencia”. No me disculpo por hacerlo, puesto que, en las ciencias sociales, la
{inica alternativa, en éste y en otros muchos casos, es la acuiiacién de neologismos,
aunque haya numcrosas objcciones en contra.

8 Fundamentals of Language, 1956.
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El lenguaje, segun se entiende generalmente este concepto, no es un
fenémeno aislado. En el terreno de la interaccidn social, hay muchos me-
canismos que tienen propiedades tan parecidas a las del lenguaje, que no
es demasiado decir que son lenguajes especializados, Los sistemas de sim-
bolos matematicos y artisticos son un ejemplo; pero, el mas conocido y
mas cercano a nuestra tema, es el dinero. De ahi que —para mis fines—
quisiera decir, no sélo que el dinero se asemeja al lenguaje, sino que es
un lenguaje muy especializado (es decir, un medio generalizado de co-
municacion a través del uso de simbolos que tienen significado de acuerdo
con una clave).*

Por tanto, trataré a la influencia como un medio generalizado que, a su
vez, interpreto que significa un lenguaje especializado. Ahora desearia in-
tentar (utilizando el dinero como un ejemplo, a causa de su uso familiar),
bosquejar un paradigma de tal medio generalizado, estableciendo en forma
preliminar las propiedades principales de la influencia, como otro de di-
chos medios.

Desde este punto de vista, el dinero es una “encarnacion” simbolica de
valor econdmico, de lo que llaman los economistas, en un sentido técnico,
“utilidad”. Asi como la palabra “perro” no puede ni ladrar ni morder v
con todo “significa” el animal que si puede hacer estas cosas, un délar no
tiene utilidad intrinseca, y, sin embargo, “significa” articulos que si la
tienen, en el sentido especial de que, en ciertas circunstancias, puede ser
sustituido por ellas, y puede evocar el control de las mismas en el tipo es-
pecial de proceso de interaccion social que llamamos “intercambio econd-
mico”. Esto significa que quienes poscen objetos de utilidad —en ciertas
circunstancias— se muestran dispuestos a renunciar a esta posesion, a
cambio de dinero y que, anversamente, los poseedores de dinero, pueden
adquirir, mediante el uso de su dinero (“su gasto”), dominio sobre ob-
jetos de utilidad. ®

Sin embargo, el valor econdmico llamado “utilidad”, es la base de un ti-

4 Esta perspectiva del dinero como lenguaje queda sugerida por el uso de los econo-
mistas clasicos (por ejemplo, Adam Smith, Ricardo y J. Mill) cuando hablan
de la naturaleza duplica del dinero: primero como medio dc intercambio (mensaje-
trasmisién) y, segundo, como medida de valor (clave).

5 Es importante notar que el paralelo lingiiistico tiene validez aqui. La experiencin
del encuentro con un perro feroz puede convertirse en palabras, por cuando, por
cjemplo, la persona asustada puede contar a otra lo sucedido en ausencia del perro
vy, por tanto, evocarlo en reacciones apropiadas. Inversamente, en nuestro ejemplo
anterior, la advertencia lingiiistica puede evocar un conjunto dc actitudes apropiadas
para tratar con dicho animal, afin en ausencia de la experiencia directa con el perro.
Los simbolos lingiiisticos no tienen ni la propiedad de ser peligrosos ni la capacidad
de luchar contra el peligro; pero, pueden mediar en el proceso de la accidén a través de
la orientacién de un actor hacia el peligro.
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po de interés en objetos, dentro de la situacién de la accién; define un
aspecto de su significacién actual o potencial, expresion en la que quiero
incluir no sélo lo que “son”, sino lo que “hacen” ——si son actores— y lo
que puede hacerse con ellos (como “consumirlos”, en el sentido del eco-
nomista), si son objetos o cémo “utilizar sus servicios” si son personas.
Para que se realice la simbolizacién es necesario que la base de interés, se
defina en forma suficientemente clara y especifica tal y como la categoria
del objeto “perro”, debe ser adecuadamente definida a fin de que el sim-
bolo lingiiistico la designe en forma apropiada. Iin el caso del dinero, esto
implica un altisimo nivel de generalizacidon puesto que la variedad de
objetos de utilidad es inmensa; ademas implica una cuantificacién muy
estricta en la escala lineal.

Ademas de la categoria importante de “valor para los actores humanos”,
por una parte, y de la base de interés en los objetos en su situacién, por
la otra, hay dos referencias mas que son indispensables para la concep-
tualizacién de un mecanismo simbolico generalizado. Una de éstas se refiere
a la “definicidn de la situacion”; es decir: a la categorizacion de los ob-
jetos en la situacién con referencia a su importancia sobre el tipo de
interés que sc trate. En el caso econémico monetario, la situacion esti
constituida por “objetos de utilidad” o sea por objetos en los que los
actores pueden tener una base economica de interés. Ia implementacion
del interés consiste en adquirir dominio sobre dichos objetos, en el grado
en que esto sea una condicion para utilizarlos. l.a forma de adquirir dicho
dominio es a través del intercambio que, cuando implica de dinero, puede
llamarse intercambio de “mercado” ©

En el caso del dinero como simbolo, uno de sus significados se encuen-
tra claramente en el terreno de la “procuracién”, o sea de las oportunidades
de utilizarlos para obtener acceso al dominio de objetos de utilidad. FEl
primer componente de la situacion que hay que definir consiste en la
definicién de los numerosos objetos que no sélo tienen utilidad sino que
pueden obtenerse dentro del sistema de intercambio; asi, por ejemplo,
algunos objetos de utilidad potencial (tales como el dominio total de otros
seres humanos por medio de su propiedad como siervos) quedan excluidos
de nuestro sistema de propiedad. El segundo componente se refiere a las
fuentes de abastecimiento; a saber, unidades en el sistema de interaccién

6 Hay dos formas de intercambio que abarcan niveles de diferenciacién del interés
en la utilidad, distintas de lo que llamo aqui el nivel de mercado; a saber: el
intercambio adscriptivo (el caso de los obsequios obligatorios, bien conocido por
los antropblogos) segin se puede ver en: (Mauss: The Gift) y el caso de Ia
permuta. Ambos carecen e un medio generalizado que simbolice especificamente
utilidad, a saber, el dinero.
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que, por una parte, tienen dominio o control sobre dichos objetos y, por otra,
es de suponer estan dispuestos a renunciar a dicho dominio a cambio de
otras utilidades, con inclusién especial del dinero. El tercer componente
se refiere a las condiciones bajo las cuales pueden establecerse términos
de intercambio, siendo la mas importante de todas, la institucionalizacion de
la oferta de dinero, como forma de inducir la transferencia de dominio.
Finalmente, el cuarto se refiere a las relaciones de tiempo abarcadas cuan-
do se retnen los dos extremos de la cadena de intercambio (por ejemplo;
la renuncia al control sobre los servicios de trabajo, para un patrén, y la
adquisicion del dominio sobre articulos de consumo).

En contraste con las dos formas premonetarias de intercambio menciona-
das anteriormente (a saber, intercambio adscriptivo e intercambio directo)
el dinero introduce grados totalmente nuevos de libertad en los cuatro as-
pectos antes mencionados. Asi, en contraste con quien posee determinado
articulo, en exceso con relacion a sus propias necesidades que quiere cambiar
por otro articulo, el poseedor del dinero no tiene que encontrar un socio es-
pecifico que tenga lo que él desea y que desee lo que él tiene, pues tiene a su
alcance toda la amplitud del “sistema de mercado” tanto con respecto a los
articulos que desea comprar como con respecto a las fuentes de las cuales
desee adquirir cada articulo mientras el mercado de dicho articulo no esté
monopolizado. Lo que es mas importante, es que no estd ligado a un tiempo
especial, puesto que el dinero, contra lo ue pasa con casi todos los articulos,
no se deteriora intrinsecamente, con el tiempo tiene minimos costos de
almacenamiento y tiene un radio de libertad mucho mas amplio para acep-
tar, rechazar y negociar términos de intercambio.

Estas libertades, como todas las libertades, se compran a un precio. Como
el dinero es un simbolo, intrinsecamente carece de valor. De ahi que al
renunciar al dominio de objetos de utilidad real a cambio de dinero, se
corra el riesgo de no obtener nunca su equivalente a cambio, quedandose
con sélo el simbolo. De modo similar si uno confia mas en los simbolos
mas que en la realidad y si confia mas en los carteles que en la propia
vista en cuanto al peligro de un perro bravo, existe el riesgo de ser en-
gafiado (ya sea alarmindose cuando no hay ningan peligro, o aprestan-
dose a luchar con un simple perro, cuando es un tigre lo que amenaza en
la vecindad).

En la historia del intercambio de mercado ha habido figuras heroicas
que lo han arriesgado todo, por la concepcion del valor puro del dinero,
fuera cualquier marco de referencia institucionalmente establecido, de
normas y reglas para el uso de dicho medio. Sin embargo, parece claro
que, sin dicho marco de referencia no podria funcionar un sistema de
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intercambios de mercado en el que los participantes ponen regularmente
grandes intereses en valores monetarios que en nuestro sentido, carecen
intrinsecamente de valor. De estas reglas la mas elemental es la que es-
tablece una reciprocidad en la aceptacion del dinero. Esto podria formu-
larse diciendo que, aquel que les impone el dinero a los demas a cambio
de valores reales, debe estar dispuesto, a su vez, a aceptar de ellos dinero
a cambio de sus valores. S6lo la mutua aceptabilidad hace que el dinero sea
un medio, mis que una simple forma de obtener algo por nada. Desde
este punto central, podria formularse la red de normas en que pensamos
ordinariamente, como instituciones de propiedad y contrato. Este es el
cuarto de los componentes basicos del complejo que constituye un medio
generalizado.

Por tanto, si un simbolo o una categoria de simbolos ha de funcionar
como medio generalizado para mediar en los procesos de interaccién so-
cial, debe haber una definicién especifica adecuada y una aceptacién ins-
titucional en cuatro aspectos bisicos; a saber: 1, una categoria de walor,
de respetos en la que se pongan en juego las necesidades de las unidades
actuantes; 2, una categoria de interés, de propiedades de objetos en la
situacion de accion que son importantes a la luz de estos valores; 3) una
definicion de la situacién, de los rasgos de Ja situacion real que puedan
ser “explotados” en la implementacioén del interés; y 4, un marco norma-
two de referencia, de reglas que distingan entre formas legitimas e ile-
gitimas de accidn, en la busqueda de los intereses de que se trate. Solo
mediante la institucionalizacidn en estos cuatro aspectos se puede esperar
que las unidades reales acepten los riesgos comprendidos inherentemente
en la aceptacion de lo simbdlico en vez de lo real.

Formas de obtener resultados de la interaccion

En vista de que el dinero es, por si mismo, altamente institucionalizado,
y por lo tanto familiar, y de que las condiciones de su funcionamiento han
sido ampliamente analizadas por economistas profesionales, lo hemos em-
pleado como ejemplo; un ejemplo en términos del que se puede dilucidar
la naturaleza y las condiciones de un medio generalizado, en el sentido
que le damos en este articulo. Al emprender un anilisis méis completo del
principal objeto que nos preocupa (la influencia) el siguiente paso consiste
en tratar de colocarla y de colocar al dinero, dentro del contexto de una
familia mas amplia de mecanismos.

La opinién presente es la de que el dinero pertenece a esta familia de
la que, el otro miembro muy conocido, es el poder, en el sentido politico
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amplio. Son estos mecanismos que operan en la interaccion social en un
sentido simultineamente mais especifico y mas generalizado que la comu-
nicacion por medio del lenguaje, como tal. Ademas, tienen en comin su
caricter imperativo; es decir: son formas de “obtener resultados” mas bien
que formas de lograr sélo informacién. Se enfrentan al objeto con deci-
sidn y por tanto, exigen una respuesta determinada, del tipo de la acepta-
cion o el rechazo de la oferta monetaria.

Estas consideraciones indican la direccion del estudio. Dichos mecanis-
mos son formas de estructurar esfuerzos intencionales para producir re-
sultados, provocando la respuesta de otros actores ante las sugestiones,
etcétera. En el caso del dinero, se trata de ofertas; en el del poder, de co-
municar decisiones que activan obligaciones; en el de la influencia, de dar
razones que justifican una linea de accién que se sugiere ; Como se pueden
clasificar estas diversas formas de obtener resultados?

Sugiero que existe un paradigma? muy sencillo de formas por medio
del cual una unidad activa (llamémosla ego) puede tratar de obtener re-
sultados, haciendo que alguna forma de operacion comunicativa incida
sobre otra unidad (que podemos llamar alter) operacion que, si el tér-
mino no se entiende en un sentido peyorativo, designaremos con el vocablo
“presion”. Puede establecerse en términos de dos variables cuya clasifica-
cién cruzada puede producir una tipologia cuatripartita. La primera de las
dos variables es si ego intenta obrar por medio del control potencial sobre
la situacion en la cual sc encuentra y debe actuar alter, o si intenta obtener
un efecto de las intenciones de alter, independientemente de los cambios
en su situacidn. Ilamaré a esta variable “canal” Asi, una oferta de in-
tercambio de dinero, opera en la situacién, por cuanto ofrece dominio ya
sea de objetos ttiles o del dinero que, a su vez, es canjeable por dichos
objetos. Las ofertas son, como tales, contingentes; dicen que si alter hace
algo que ego desea, ego, a su vez, hard algo que sea ventajoso para alter
Sin embargo, existe el caso limite en el cual ego concede una ventaja si-
tuacional a alter sin darle ninguna opcion; éste es el caso del donativo puro.
Fste elemento de contingencia que varia hasta el limite de falta de op-
cién se aplica a la presente tipologia.

La segunda viriable se refiere a la naturaleza de las consecuencias con-
tingentes para alter, de la intervencion de ego en su complejo de accidn;
es decir, en un aspecto, el tipo de decision al que tiene que enfrentarse

7Lo que mas se acerca a este paradigma (con el cual estoy familiarizado a través
de la bibliografia) es la obra de Herbert C. Kelman Processes of Opinion Change,
Public Opinion Quarterly, primavera de 1961. Kelman no incluye el incentivo econd-
mico o, por. decirlo mejor: no lo distingue del uso del poder en el sentido que yo
le doy. Ambas son formas de asegurar el cumplimiento.
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/
alter. En el grado en ue resulta implicado el elemento de contingencia,
esto se refiere a si las sanciones impuestas contingentemente por ego son
positivas o negativas en su significacion para alter; es decir, si constituyen
ventajas o desventajas para él. Asi, en el caso de intercambio econdmico,
ego promete que si alter hace lo que ¢l quiere, él, a su vez, hard algo que
alter posiblemente desee, es decir, que considere ventajoso. El darle dinero
o dominio de algin objeto 1til son los casos tipicos. Por otra parte, ego
puede tratar de hacer que alter haga algo diciéndole “Usted debe hacer
esto” Y, entonces, alter puede responder “;Y si no quiero?” Si ego toma
esta actitud en serio debe contar con que, las consecuencias para alter, en
caso de que no obedezca le serdn desventajosas. Si el canal es situacional
esto lo coloca en la situacion de tener que amenazar en caso de que no
cumpla con hacer algo que seria desventajoso para alter. Por otra parte,
puede hacerle ver a alter las razones por las que faltar al cumplimiento
resultaria —independientemente de su intervencion en la situacion— des-
ventajoso, de modo que alter comprenda que no puede dejar de cumplir
intencionalmente. Aqui, la sancién negativa seria interna o intencional y
no situacional por lo que se refiere a alter.

El caso limite, en que alter no tiene opcidn es, en la combinacion situa-
cional negativa, la compulsién: ego estructura sencillamente la situacion,
de manera que alter no tiene mas remedio que cumplir.

Ia clasificacién cruzada de estas dos variables, para el caso de una
contingencia produce el siguiente conjunto de cuatro tipos:

CANAL
Sancién Tntencional Situacional
Positiva Persuasién Induccién
Negativa Activacién de compromisos Temor de represalias

1) La induccion es el esfuerzo hecho por alguna unidad activa, ego,
para lograr una decision favorable de otra unidad, alter, por medio de
una oferta de ventajas situacionales, siempre que se cumplan las suges-
tiones de ego.

2) La coercién por temor a la represalia es el esfuerzo correspondiente
para lograr asentimiento o plegamiento al propio deseo al invocar los com-
promisos dejando ver que no cumplirlos expondra a alter a una amenaza
contingente de sugerir una desventaja situacional deliberadamente impuesta.



Sobre el Conceplo de Influencia 371

3) La activacion de compromisos es un esfuerzo para lograr asenti-
miento al ofrecer razones tales que de ser aceptadas como validas, alter
tendria que aceptar, desde su propio punto de vista, que seria una tonte-
ria rehusarse a actuar como desea ego y, finalmente:

4) La persuasion es un esfuerzo para lograr asentimiento, ofreciendo
razones por las cuales desde el propio punto de vista de alter, resultaria
“ventajoso” para él actuar como ego desea.

Quisiera sugerir ahora (ue este sencillo paradigma de formas de obte-
ner ciertas finalidades, en la interaccion social, es paralelo a otro de me-
dios generalizados por el cual, en el tipo de sistema de interaccidn apro-
piadamente estructurado, puede aumentar la capacidad de obtener dichos
fines siempre que se asuman los riesgos que tiene aceptar dichos medios
en la situacion requerida. En estos términos, el dinero debe considerarse
como medio generalizado de induccién y la influencia como un medio ge-
neralizado de persuasion. Posteriormente trataré de aclarar lo que signi-
fica este concepto, pero sera util, primeramente, ponerlo en el contexto,
no solo de una comparacion con el dinero, sino de esta clasificacidon mas
generalizada de los medios.

Se puede concebir que el dinero y la influencia operan como sanciones
positivas en ese sentido: el dinero a través del canal situacional y la in-
fluencia a través del canal intencional. I medio que corresponde al dinero
en el lado situacional, pero negativo, es el poder, en el sentido politico
y, en el sentido de las intenciones la generalizacion de los compromisos. La
relacion entre los dos pares requiere cierta explicacion.

La induccién y la persuasion son formas de provocar, con éxito o sin
€1, las respuestas deseadas. En este caso se corresponden la imposicion de
una sancion y la respuesta. El temor a las represalias, por otra parte, va
encaminado a establecer una relacion inversa entre el acto sancionado vy,
la respuesta deseada. Kl aspecto puramente negativo es la suspension de la
sancion en caso de asentimiento. Sin embargo, lo que ego desea es preci-
samente el cumplimiento, el desempefio de una obligaciéon. Impone sancio-
nes solamente si se ve obligado a ello.

Por lo tanto, no resulta apropiado definir el poder simplemente como
un medio generalizado de disuadir sino mas bien como medio de movili-
zacién para el cumplimiento de las ineludibles obligaciones, con la implica-
cién condicional de que se impondran sanciones negativas —en este caso
especial, de “castigo”— en caso de que no se cumpla. Por tanto, podemos
hablar del poder como de la capacidad generalizada para asegurar el cum-
plimiento de una obligacién para la cfectividad de la accion colectiva (lo-



372 Revista Mexicana de Sociologia

gro del objetivo). Paralelo a esto, desde el punto de vista de la intencion
(por lo que se refiere a alter) podemos hablar de la generalizacion de
compromisos como de la capacidad que hay mediante el llamado que sc
haga al sentido subjetivo de obligacion, para dar motivo para cumplir obli-
gaciones importantes sin referirse a ninguna amenaza de sanciones situa-
cionales (en lo cual se diferencia del poder). Sin embargo, a las tendencias
a no cumplir, en este caso, se les da respuesta con expresiones evaluati-
vas por parte de ego (reproches por la falta de cumplimiento) que ayudan
a activar el sentido de obligacion de alter y lo amenazan con sentimientos
de culpabilidad en caso de que no cumpla. Podemos insertar en el paradig-
ma de sanciones, los cuatro medios generalizados del modo siguiente.

CANAL
Sancién Intencional Situacional
i Modo: persuasion Modo: tnduccion
Positiva ) )
Medio: influencia Medio: dinero
. Modo: activacién Modo: disuasion
Negativa . .
Medio: Compromisos generalisados Medio: poder

Intentemos acercarnos un poco mas al analisis de la influencia llamando
la atencion hacia otro aspecto de los medios generalizados como mecanismos
que -operan dentro del sistema social. En este sentido salvan la diferencia
entre los aspectos normativos y actuales del sistema en que operan. Esto
quiere decir que, desde el punto de vista de la unidad actuante (ya sea el
individuo o la colectividad) hay una “direccion” en la cual el medio sirva
para promover sus intereses, y en esto incluye la estructuracion de con-
diciones bajo las cuales, queda mas o menos asegurado su interés, en di-
versas contingencias. Por otra parte, lo que, desde el punto de vista de la
unidad, son normas o reglas a las que se sujeta al promover sus intereses,

8P'\ra los lectores familiarizados con el paradigma mds general de analisis de Ia
accién en que yo y otros colaboradores hemos trabajado durante varios afios, puede
ser interesante notar que concibo el incentivo y el dinero con funciones primarias de
adaptaciéon en el sistema social, poder y fuerza de convencimiento de desquite,
funciones primarias para obtener el objetivo, funciones principalmente integrativas
de persuasion e influencia y, finalmente, activacién de los compromisos y, una vez
activados los 'compromisos generales, funciones de conservacién de las normas,
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desde el punto de vista del sistema, es un conjunto de condiciones de
acuerdo con las que pueden realizarse de un modo estable, que no sufran
tropiezos ni trastorno para su integracién y para otras funciones esen-
ciales.

En el caso del dinero, la base rocosa de seguridad para ia unidad es la
posesion de la cantidad adecuada y de la combinacion de objetos concre-
tos de utilidad para la propia unidad; a saber, una “auto-suficiencia eco-
nomica completa” (en términos del activo real). El siguiente nivel es ia
posesion de objetos tales como el oro, los diamantes, la tierra, que pueden
cambiarse casl en cualquier circunstancia y cuyo valor no se deteriora.
Kl dinero institucionalizado tiene la ventaja de tener un intercambio mas
amplio que estos objetos; pero tiene la desventaja de ser vulnerable por
los trastornos del sistema. Sin embargo, insistimos en que el dinero es un
simbolo, cuyo significado (en este caso, su valor econoémico) estd en fun-
cién de su mutua aceptabilidad. Es bien sabido que esta aceptabilidad de-
pende de gue se pueda convertir en objetos de seguridad economica muy
solida, especialmente en metal monetario. Sin embargo, la convertibilidad
es una cosa, y la insistencia frecuente en la conversion real, otra.

Iil problema consiste, sencillamente, en que esta insistencia solamente
puede satisfacerse por medio de medidas que destruyen los mismos grados
de libertad que hacen del dinero un mecanismo ventajoso tanto desde el
angulo de la unidad, como desde el del sistema.? No obstante, la conser-
vacion de los grados de libertad, depende en niveles minimos de cumpli-
miento de las normas del complejo economico, con respecto al cumplimien-
to de las obligaciones contractuales y los derechos y obligaciones de la
propiedad. Por este sendero llegamos a la concepcion de que, si por una
parte el valor del dinero descansa en el respaldo de su convertibilidad en
una utilidad segura (por ejemplo, el metal), por otro (probablemente mas
importante) descansa sobre el funcionamiento efectivo de un sistema ra-
mificado de intercambios monetarios, de mercados. Esto, a su vez, cons-
tituye un conjunto de factores en la productividad de la economia de la
que estos mercados ocupan una parte central. Ningan economista podria
suponer que esta productividad puede ser creada sencillamente por medio
de un aumento de las disponibilidades de oro amonedado.

Sugiero que esta dualidad de referencia caracteriza no sdlo al dinero
como mecanismo, sino a todo el conjunto de que nos ocupamos y, aln
mas ampliamente, al lenguaje, a la ley y otros varios. Por lo que se re-

9 La mis importante de estas razones se refiere a la funcién de los bancos y
el crédito, cuya importancia sobre el funcionamiento de la influencia se estudiara
mdis tarde.
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fiere al poder, la base de la unidad de seguridad que corresponde a los
“verdaderos valores econémicos”, consiste en la posesion de medios efec-
tivos de imponer el cumplimiento (es decir, cumplimiento de deseos o
de obligaciones), mediante la implementacién de amenazas de coercion o de
ejercer una imposicion. Dentro de este contexto, es bien sabido que la
fuerza fisica ocupa un sitio especial que, segiin podemos sugerir, es pa-
ralelo al del metal monetario, en el caso econdmico. En este contexto, es
bien sabido que la fuerza fisica es la sancién disuasiva por excelencia. A
su vez, el aspecto mas importante de esta prevencion es, muy generalmen-
te, el blogueo de los canales de comunicacién; asi por ejemplo, la caracte-
ristica mas importante del aprisionamiento consiste en impedir que el pri-
sionero se comunique con otros excepto en las formas y por medio de
canales que sus custodios puedan controlar.

Pero, en el mismo sentido en el que la posesion de las existencias de
oro monetario no pueden crear una economia productiva, el dominio de la
fuerza fisica, por si solo, no puede garantizar el cumplimiento efectivo
de sistemas ramificados de obligaciones indeclinables. Fsto depende de
factores tales como la institucionalizacion de un sistema de normas en los
terrenos de la autoridad y en la legitimacion del poder de los elementos
dirigentes. La reciprocidad de la institucionalizacion de la autoridad, por
una parte, y la aceptaciéon de la legitimidad de su ejercicio, por la otra, es
paralela a la aceptabilidad mutua de dinero “carente de valor intrinseco”
a cambio. Es claro que el funcionamiento de un sistema de poder depende,
en forma preeminente, de la implementacion efectiva de esta estructura
normativa. Andloga de la productividad econémica es la efectividad de la
organizacion colectiva. La influencia como medio simbdlico de persuasion.

Tratemos de aplicar ahora esta linea de discusion al terreno de la
influencia. En un cierto sentido los cuatro mecanismos que aqui hemos
considerado, dependen de la institucionalizacion de las actitudes de con-
fianza. En el caso econdmico, el actor “enajena’ sus intereses (en bienes
o trabajo) en el mercado y lo que hay que saber es cuél es la base para que
pueda tener confianza en que recibira el “valor justo”, a cambio de lo
que ha dejado. El dinero es, claramente, centro de este problema, y ya
hemos dicho que los dos focos del problema de la confianza son la conver-
tibilidad en “valores reales” y la confianza en el funcionamiento del “sis-
tema” que, para el actor particular, significa la realizacién de sus expec-
tativas mas o menos legitimas, por parte de sus socios reales y potenciales
de intercambio.

En forma similar, en el caso del poder, un actor puede renunciar a su
autosuficiencia coercitiva; entonces no se podra defender adecuadamente
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con sus propios brazos. Al confiar su seguridad a un sistema de poder,
por una parte, existe una identificacion positiva de él con el control real
de los medios de coercién y, por otra, hay en él la confianza de que sus
esperanzas se veran cumplidas efectivamente, a través de organismos si-
tuados mas alld de su ambito personal de dominio, porque el sistema de
poder es efectivo.

Para poder acomodar a la influencia dentro de este esquema, cs nece-
sario inquirir que pensamos que simboliza la influencia. En el caso del
dinero, se trata de la utilidad; en el del poder, de la efectividad de la ac-
cién colectiva. ¥ Parece que una respuesta nos la da nuestro paradigma
de “actuacion interactiva-tipos de sancién” La influencia es un medio de
persuasiéon. Esto implica una decisién por parte de alter para actuar en
determinada forma, porque considera que le es conveniente hacerlo asi
por una parte, independientemente de cambios contingentes o de cambios
impuestos en cualquier otra forma sobre su situaciéon y, por la otra, por
razones positivas, no a causa de las oblhigaciones que pudiera violar si no
cumpliera.

Parece pues, que, en correspondencia con los “satisfactores de nece-
sidades” intrinsecos —que el economista llama “articulos de uso” y “ser-
vicios”"— deberia haber una categoria de “persuasores” intrinsecos. l.o
mas obvio es comenzar por reconocer como miembro de esta categoria a
“los hechos” de los que alter pudiera sacar sus propias conclusiones, pues
ego puedc persuadir a alter proporcionandole una informacién que, de
acuerdo con su situacién e intenciones, le pueden llevar a tomar determi-
nados tipos de decision. 1

Es probable que la informacién sea paralelo adecuado de los articulos
utiles; y que el tipo especial de informacién que anuncia intenciones firmes
de personas importantes, es paralelo de los servicios. 2 Sin embargo, la
influencia en cuanto simbolo no puede ser una u otra, sino que debe ser
mis generalizada en relacion con ambas.

Parece que lo que, como crucial, hay que buscar ¢s un acto simbdlico

10 Por razones de espacio, no intentamos explicar mas csta afirmacion.

11 Para tomar un ejemplo extremo: un hombre de edad mediana puede negarse
tercamente a hacer testamento porque tiene ciertas fantasias de inmortalidad. Sin
embargo, si un médico le informa de que, a causa de un cancer incurable solo vivira
unos cuantos meses, esto puede bastar para persuadirlo de que dehe hacer testamento.

12 Para muchos propdsitos, los economistas han clasificado juntos “articulos” y
“servicios”, como los dos satisfactores finales de necesidades. Sin embargo, para al-
gunos propdésitos de la sociologia econémica la distincion es vital; particularmente a
causa de que el concepto de ‘“‘servicios” constituye una perspectiva de trabajo como
factor de la produccién. Ver Parsons y Smelsor, Economy and Society, p. 157, para
una discusion preliminar sobre la importancia de esta distincidn.



376 Revista Mexicana de Sociologia

de parte de ego, que incorpore una intencién generalizada, sobre cuya basc
se pida y espere confianza en intenciones mas especificas. Esto puede ope-
rar en el terreno de la informacién. En él debe haber bases para que alfer
considere que ego es fuente de informacién digna de confianza y que lo
crea, aunque no pueda o guiera verificar por si mismo la informacién.

También puede operar en el terreno de las intenciones de ego, y esto
es crucial, por ejemplo por cuanto el acordar un contrato es, esencial-
mente, anunciar intenciones que quizd s6lo podrin cumplirse mediante
una larga serie de actuaciones durante un extenso periodo.

Aun el metal amonedado no es sélo uno de tantos articulos dtiles, pucs
tiene ciertas propiedades que favorecen seguridad y mixima posibilidad
de intercambio. Algo semejante ocurre con la fuerza, en cuanto instru-
mento de coercion e imposicion. ; Hay, entonces, alguna fuente intrinseca
comparable, de persuasion, que tenga propiedades especiales ¢ inspire igual
confianza? Si, al responder recordamos que estamos tratando especifica-
mente de Ia interaccion social, resultard razonable sugerir que la condicién
mds favorable para que alter confie en los esfuerzos de ego para persua-
dirlo (independientemente de hechos o intenciones “inherentemente” fi-
duciarias) consistird en que ambos se encuentren en una relacién mutua
de solidaridad fundamental difusa, en que pertenezcan ambos a una colec-
tividad, sobre tales bases que, mientras perdure el vinculo, ego no pueda
tener interés en tratar de engafiar a aolter. Entonces podemos sugerir que
la comun pertenencia dentro de un tipo comunitario (Gemeinschaft) de
solidaridad es la “base” primaria para la influencia mutua y es para los
sistemas de influencia equivalente: al oro en los sistemas monetarios; a
la fuerza, en los sistemas de poder.

Sin embargo, esto puede ser solamente la base de seguridad. Asi como
un sistema monetario ramificado no puede operar con un medio exclusi-
vamente metilico, asi un sistema de influencia ramificado, quedaria estan-
cado si solamente confiaran entre si los miembros de una comunidad in-
tima, mas alld de niveles completamente concretos.

Los grados de libertad asociados con el mercado se equiparan con los
de los sistemas de “comunicacién”, como por ejemplo, la libertad de pren-
sa y otros similares. Como cualquier otro sistema de intercambio, la esta-
bilidad de un sistema libre de comunicacién depende en su regulacion de
un conjunto de normas institucionalizadas que corresponden a las de la
propiedad y el contrato. Estas sc relacionan con las condiciones que re-
gulan normativamente los tipos de asociacion de la gente entre si, los ti-
pos de obligacion implicita cuando se declaran ciertas intenciones. Asi,
del principio fundamental mismo de libertad de asociacion, puede decirse
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que es el principio normativo que en esta esfera corresponde a la libertad
de contrato, en la esfera de la organizacion del mercado; la libertad que
en ambos casos esta desde luego, lejos de ser absoluta pues ambas quedan
sujetas a restricciones impuestas por los intereses de terceros.

¢ Qué puede decirse, entonces en general, de la naturaleza de estas re-
ferencias normativas? En el caso del dinero, dentro de la categoria de
libertad contractual se trata de equivalencias de valor en el sentido de la
utilidad. El dinero funciona aqui como medida del valor, y el precio decla-
ra cuil es el valor reconocido de un objeto intercambiable. En el caso del
poder, se hace referencia a la autorizacién, en el sentido en que una uni-
dad con poder, dentro de determinados limites, esti autorizada a tomar
decisiones, cuyas implicaciones no sélo obligan a dicha unidad, sino a cier-
tas categorias de los restantes y a la colectividad en general, asi por ejem-
plo, el voto es un ejercicio del poder y —sujeto a reglas electorales— el
conjunto de votos en una eleccion puede determinar, en forma obligato-
ria, quién ocupard un puesto.

In el caso de la influencia, sugiero que la concepcion correspondiente
debe ser la justificacién normativa de declaraciones generalizadas sobre
informacién o intenciones (no su validacion empirica). Quien usa la in-
fluencia estd bajo la presion de justificar afirmaciones encaminadas a
afectar la accion de alter, por el acuerdo que tienen con normas que son
consideradas como obligatorias por ambos. '* Con referencia a los rubros
de informacién, es necesaria la justificacion, pues la influencia es un
medio simbdlico; la base de la justificacion no es su verificaciin real;
lo es el fundamento con cl que quien comunica tiene derecho a hacerla
sin que alter necesite verificarla; asi, por ejemplo, puede ser que ego sea
una autoridad técnicamente competente en el terreno de que se trate. Con
referencia a sus intenciones, la justificacion puede quedar reglamentada
por diversos aspectos del status los cuales se invocan regularmente para
indicar que dichas intenciones son dignas de confianza en cuanto las ma-
nifiestan personas de dicha categoria. * Una categoria muy importante en
la justificacion de la influencia es lo que se conoce generalmente como
“reputacion” Una y la misma afirmacién tiene mdas fuerza, cuando la
hace quien tiene una gran reputacion de competencia y buen juicio, que
cuando la hace quien carezca de esta reputacion o quien tiene una reputa-

18 El término justlflcacxon lo refiero aqui al nivel de la norma. Parece til dis-
tinguirlo de “legitimacién”, con el cual hago referencia al nivel de los valores. Ver
Parsons, parte 11, Introduccién general a Theories of Society, vol. 1, pp. 43-44 (Par-
sone Shlls Naegele Pitts, eds).

4 Debe hacerse notar que esto es independiente de la suposicién de ligar formal-
mente las obligaciones.



378 Revista Mexicana de Sociologia

cion de falta de seriedad. Al componente comin se le podria llamar “res-
ponsabilidad fiduciaria” Una unidad irradia influencia en proporcion a
la fe que —en un contexto importante— pueda despertar una declaracién
suya, carente de verificacion, sobre informaciones o intenciones, si se
hace en forma responsable. Este es el paralelo, en el plano de la reputacién
del crédito financiero.

Para decirlo en términos sociolégicos familiares: la base asociativa de
la influencia, puede considerarse, principalmente, particularista. La cues-
tion consiste en determinar gquién es el influyente, en términos de sus
afiliaciones colectivas. Sin embargo, la referencia normativa, es prin-
cipalmente universalista. No es por lo que diga, por lo que importa, sino
por el derecho que tenga a esperar que se le tome en serio, independien-
temente de la exactitud intrinseca de lo que diga.

He hablado de la influencia como de algo que se basa en la solidari-
dad de la comunidad, en la forma elemental, difusa, de unién y pertenen-
cia de la que —cn una sociedad como la nuestra— la familia es prototipo.
Pero, la importancia del fenémeno de la asociacién en las colectividades
no queda reducida a este caso limite. Podemos decir, que en muchos
niveles, el que alguien “sea uno de los nuestros” es un factor que aumenta
su influencia, ya se trate del mienbro de una comunidad local, de un grupo
ocupacional o profesional o de cualquier otro. Por esta razon, quienes no
son miembros de los grupos deben tener especial cuidado en el terreno de
asuntos de un grupo, pues, de otro modo, se pensard que se estin entro-
metiendo. Un caso es el de un extranjero que habla de la politica interna
de una nacion. Si esto es verdad, entonces, inversamente, el intento de
influir es, hasta cierto punto, ipso facto, un intento para establecer un
vinculo comun de solidaridad que, en ocasiones, puede significar que se
atrae al objeto de la influencia a la comin afiliacién en una colectividad.
Existe, asi, una forma en la cual, estando sujetos a influencias mutuas sc
constituye un “nosotros”’, por cuanto las partes tienen opiniones y actitu-
des comunes, en virtud de las cuales, “estin unidas”, en relacién con quie-
nes son diferentes a ellos. Hay, desde luego, otras varias condiciones para
establecer una colectividad plena aparte de la apertura a la influencia mu-
tua entre sus miembros; pero, podemos decir, con seguridad, que ésta es
una condicion necesaria —aunque no suficiente— para establecer una co-
lectividad estable.

Hay una relacion muy clara entre esto y el hallazgo que, en su estudio
sobre votacion hicieron Berelson, I.azarfeld y McPhee, sobre la impor-
tancia que tienen para la conducta del votante las estructuras de solidari-
dad del grupo en que se encuentran envueltos los individuos (que comien-
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zan con sus familias, pero pasan por los grupos ocupacionales, étnicos,
religiosos y de otros tipos). El supuesto general parece ser el de que una
persona tiende a votar como otras a quienes define como “gente de mi
clase” o como “mi tipo de gente” y que son grupos sujetos a “presién
cruzada” que son los que tienen més probabilidades de desviarse de esta
tendencia, en cuanto la presién cruzada es, en si misma, una consecuencia
de la creciente pluralidad de papeles en una sociedad compleja. Iiste des-
cubrimiento ha sido, ciertamente uno de los puntos mas importantes en
los que me pareci6 que era posible relacionar los estudios empiricos sobre
la votacion con el esquema general del anilisis de la interaccién social
que ha sido el punto de partida de este ensayo. 13

Tipos de influencia

Iistudiaremos, ahora el problema de la clasificacion de los tipos o for-
mas de influencia. En esto es esencial que se tenga presente que el sistema
de influencia no es un sistema cerrado. Por una parte, se emplea para lo-
grar el consentimiento para actitudes y opiniones particulares que con
respecto a la influencia estin en la misma relacion que los articulos y
servicios particulares guardan con el dinero. En este sentido, podemos con-
stderar a la influencia como un medio “circulante” Para lograr apoyo, un
“dirigente de la opinién” debe gastar parte de su influencia; de ahi que
deba administraria cuidadosamente, eligiendo, seleccionando las ocasiones
en las que interviene. Ejemplo cliasico de un gasto initil es el de la his-
toria infantil de “el lobo, el lobo”, grito repetido por el pastorcillo para
burlarse, de modo que cuando en realidad lleg6 el lobo nadie le crey6 ni
le prestd ayuda, lo cual quiere decir que, al abusar de la influencia, el que
gritaba legd a perderla; es decir: perdi6 la capacidad de convencer.

Il carécter circulante de la influencia, en cuanto medio, puede expresar
mas claramente si la separamos en tipos, pues es mas facil identificar en
cada contexto la naturaleza de su circulacién en ambos sentidos, que tratar
de hacerlo en un nivel mas general. Sugiero la siguiente tentativa de cla-
sificacion: 1, influencia politica; 2, influencia fiduciaria; 3, influencia
por invocacion de lealtades diferenciales; y 4, influencia orientada hacia
la interpretacion de las normas. [.a necesidad de recurrir a frases enteras
en lugar de palabras indica, en el caso de los dos tltimos tipos que el
tema no esti bien desarrollado. De ahi que se necesitard una explicacion

16 Véase mi articulo “La votacion y el Equilibrio del Sistema politico estaduniden-
se”, en Burdick y Brodback (Eds.) American Voting Behavior, Free Press, 1959.
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amplia para poder aclarar lo que se¢ quiere decir. Guia importante para
interpretar los primeros tres tipos, es la constituida por la convertibilidad
de cada uno, respecto a los otros tres tipos de medio generalizados que
hemos discutido.

Cuando hablamos de la influencia politica, nos referimos a ella en un
sentido analitico, pero a uno en el que hay directa relacién significativa
entre la influencia y el poder. El contexto estructural prototipico es el de
la asociacion democratica, sea en el terreno del gobierno, en cualquiera
de sus diversos niveles, o en el de las asociaciones privadas. La asociacion
democratica 16 se caracteriza por una estructura de funciones, cuyos titu-
lares estan autorizados para tomar ciertas decisiones, obligatorias para la
colectividad en general y, por lo tanto, para sus miembros, en sus respec-
tivas capacidades. Dicha autorizacion se refiere a la accién definida den-
tro de normas constitucionales y hay también procedimientos constitucio-
nales a través de los cuales se eligen los titulares de los puestos, que se
resume en la eleccién y la designacion.

Considero que las decisiones que obligan a una colectividad constituyen
un ejercicio de poder, en el que se incluye la franquicia del procedimiento
electoral, ya que es el conjunto de votos ¢l que determina quién resulta
electo para un puesto. Pero, tanto al buscar la eleccién, como al ocupar un
puesto, los funcionarios y candidatos, para obtener los resultados que de-
sean usan constantemente las distintas formas del poder en un sentido es-
tricto. Desde luego, dan informacion y anuncian sus intenciones en sentido
detallado, posiblemente ofrezcan, también, formas de convencimiento, emi-
tan amenazas de coercion, fuera del contexto del poder de su puesto, y
activen sus compromisos y los de los demds; pero, sobre todo, operan
con la “influencia” en el sentido técnico que le estamos dando.

Para mi que hay dos contextos principales en los que esto se realiza.
Debido a que las asociaciones se diferencian en forma tipica en torno
del eje de “directores —conjunto de— seguidores”, podemos utilizar aqui
este eje. Asi pues, un foco de influencias es el establecimientp de Ila
posicién reputada de direcciéon ya sea como algo que incumbe al puesto
0 en cuanto se es candidato explicito o implicito, de modo que, para los
seguidores haya una base de confianza que va mas alla tanto del ejercicio
directo del poder, la informacién especifica y otras cosas similares, como
de la manipulacion de convencimientos, amenazas informales, etcétera.
Un dirigente debe tratar de establecer una base que sirva para inspirar

16 Desde luego que, para que este analisis tenga valor, la asociacién mencionada
no necesita ser totalmente democratica; pero, este problema de grados de variacion
de la democracia no serd tratado en esta limitada discusién.
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confianza (en el sentido simbdlico de esta discusion) de modo que “cuando
asuma una posicién”, pueda contar con el respaldo de sus partidarios o,
mas atin, con que estos trabajarin activamente para su implementacion,
de acuerdo con sus respectivas capacidades y funciones. Frecuentemente
expresamos esto diciendo que un dirigente “asume la responsabilidad” en
relacién con dichas posiciones. De cualquier manera, yo trataria el con-
cepto de jefatura enfocindolo en términos del uso de la influencia y el
de “puesto” oficial, enfociandolo en relacién con el uso del poder.

il otro contexto es el del reverso y se refiere a los procesos a través
de los cuales, las unidades que no tienen posicion directiva en aspectos
importantes pueden tener influencia y usarla orientindola a lograr un
efecto en la direccidén. Este es, en general, el terreno bien conocido de
los grupos de interés en sentido amplio, en cuanto parte integrante, de los
distintos electores de los partidos y en cuanto detentadores del poder,
la influencia puede usarse en los procesos electorales, tratando de esta-
blecer en qué términos se concederd el apoyo electoral, que es una forma
de poder. También puede emplearse para actuar sobre los titulares de los
puestos, al tratar de influir en sus decisiones politicas. De cualquicr
modo, es el uso de una base presuntiva de confianza y, por tanto, del
“derecho a hablar”, para tratar de inclinar la balanza en favor de aquello
por lo que aboga el influyente, o para desequilibrarla contra aquello a
lo que se opone en relacion con las alternativas. Y esto sea que se trate
de candidatos o de medidas politicas.

Asi pues, “concebiremos la influencia politica como una influencia que
opera dentro del contexto del funcionamiento —orientado— a un fin”
de las colectividades, en cuanto persuasion generalizada carente de poder;
es decir, que funciona independiente de su uso o de la amenaza directa, **
y que es usada: por una parte, por unidades que ejercen o aspiran a obte-
ner posiciones directivas y, por otra, por quienes no siendo dirigentes,
tratan de ejercer un efecto sobre las decisiones y orientaciones de los
dirigentes. Aunque analiticamente independiente del poder, concebimos la
influencia politica como intimamente ligada a él. En términos generales,
los dirigentes esperan que gran parte de su influencia se trasplante y
se convierta en apoyo, particularmente a través de la franquicia electoral

17 Los funcionarios, aunque tienen poder, {recuentemente se¢ muestran muy pruden-
tes en lo que se refiere a recomendar ciertas medidas, para poner de relieve que no
hacen pesar directamente su poder en el caso partlcular Un buen ejemplo es el de
los funcionarios, elegidos por los partidos, que aplican su influencia a causas no par-
tidaristas. Asi, ‘el gobernador de un Estado, que es muy buen republicano, puede
pedir a todo ] pueblo, independientemente del partido, que contribuya generosamente
a la campafia de la Cruz Roja.
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y los partidarios, a su vez, esperan que parte importante de la suya se
convierta en decisiones importantes que congenien con ellos. Pero, la inde-
pendencia del poder y la influencia significa que el sistema de influencia
es abierto. Ligarlo al poder, en términos directos seria reducir la rela-
cién influencia, poder a un mero trueque, destruyendo con ello el elemento
de generalizacién simbolica que hemos considerado esencial.

El segundo tipo de influencia que sugerimos, la hemos llamado fidu-
ciaria. El contexto que aqui importa, no es la determinacion efectiva de
lograr objetivos colectivos, sino la distribucién de recursos en un sistema
en que tanto las colectividades como sus objetivos son miiltiples y la
justificacion de cada uno de ellos problematica. El interés por dominar
recursos y el de lograr objetivos son los ejemplos clasicos de la operacion
de intereses en los sistemas sociales. La distribucién de recursos en un
sistema mas o menos pluralista, debe quedar —con todo— sujeta a un con-
trol normativo; es decir: la distribucién debe justificarse refiriéndola a
normas mias generales que la simple conveniencia, que represente para
la unidad en cuestién, obtener lo que desea. Ademas, los recursos cons-
tituyen, desde el punto de vista del logro de objetivos, el principal factor
de oportunidad que en forma condicional comanda las perspectivas de
¢éxito. Segun esto, la influencia referida a la asignacion de recursos es un
terreno particularmente importante de lo fiduciario. Hay una relacién
con el dinero, en este caso que en ciertos aspectos, es paralela a la de
poder, en el caso de la influencia politica. Esto deriva del hecho de que,
en una sociedad en que la economia estd altamente diferenciada en relacién
con otros elementos de la estructura social, el dinero llega a ser el meca-
nismo de distribucién por excelencia, no s6lo por lo que respecta a los
articulos de consumo, sino también con respecto a los servicios humanos.
De ahi que el foco de la funcién fiduciaria se encuentre en la asignacién
de fondos, porque el poseedor de fondos se encuentra en situacién de
pretender, a través de los canales del mercado, la parte indicada de los
recursos reales.

Los intercambios en los que aqui pensamos no comprenden el uso del
dinero como medio de circulacion, sino mas bien como medida del valor.
Desde el punto de vista monetario, es caso tipico el establecimiento de
un presupuesto. Los diversos intereses que aspiran a participar en el
presupuesto “‘establecen sus derechos” y el organismo que formula el pre-
suptiesto llega a una especie de escala de asignaciones en relacién con
todas las pretensiones. Esta es la expresion de la necesidad y el derecho
en térmiinos monetarios. Pero, tanto las pretensiones como la fijaciéon de
derechos, a su vez, se encuentran sujetas a normas de justificacién en el
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sentido técnico que hemos propuesto. Estas normas no son nunca afir-
maciones de valor como tales, porque, como tratan con recursos escasos
y asignables, siempre consideran las diversas situaciones y las pretensiones
en competencia. Operan en un nivel de normas, no de valores. Quienes
afirman sus pretensiones pueden recurrir al uso del poder para obte-
nerlas; pueden utilizar el convencimiento; en casos extremos pueden usar
el soborno, y otros varios medios pero, la influencia desempefia una fun-
cién especial. Un buen cjemplo se encuentra en las negociaciones presu-
puestales, en la afirmaciéon de un experto altamente calificado y digno de
confianza que, para cumplir con lo que de él se espera debe tener cierto
minimo especifico de recursos a su disposicién, afirmacion que el fun-
cionario encargado de los presupuestos, que no es experto en este terreno,
encontrard dificil de discutir. Por otra parte, las decisiones sobre asig-
naciones pueden quedar justificadas mediante una referencia a normas
establecidas de prioridad en las pretensiones. Estas normas pueden mani-
festarse mas explicitamente en donde existe una excepcional escasez de
recursos y, por tanto, quedan justificados los sacrificios. Asi como el
funcionario encargado del presupuesto frecuentemente no puede juzgar
las necesidades de un experto técnico, este dltimo, que solamente opera
en un sector especializado del sistema, no puede juzgar la urgencia de
pretensiones que compiten con las suyas. De ahi 1a necesidad de 1a influen-
cia mutua para cubrir estas lagunas.

Ll caso de un presupuesto es el mas claro, porque el sistema importante
estdi mas o menos cerrado por el dominio y vigilancia unitarios de la
organizacion en lo que se refiere a los recursos, y por ¢l poder stricto
sensu, por lo cual las asignaciones son obligatorias. T.os mismos princi-
pios basicos se aplican en procesos de asignacion a través de los canales
del mercado libre. El ideal del economista en la libre competencia es,
aqui, el caso limite en que la influencia, como factor independiente, des-
aparece. Asi pues, es en dos zonas en las que la influencia actia de la
manera mas evidente. Una es el establecimiento de normas por medio de
las cuales se regula el proceso de asignacion, como la legislacion sobre
impuestos y otras parecidas. La otra, a través de modificaciones en los
procesos del mercado puro, tales como la consistente en incluir contri-
buciones voluntarias en la asignacion. El mismo término fiduciario se
usa muy generalmente en casos en que no puede esperarse que ciertos
partidos interesados puedan, sin ayuda, proteger sus intereses; asi es un
ejemplo, la administracién de los intereses del capital de los menores por
sus tutores, o sea por personas en quienes se puede confiar, aplicaran



384 Reuvista Mexicana de Sociologia

normas muy aceptables, aun cuando no sean dictadas por intereses fi-
nancieros personales.

1 tercera categoria ha sido llamada influencia en la asignacion de leal-
tades diferenciales. Mientras que en el caso politico, 1a diferenciacién en
torno al eje “direccion” era el foco estructural central, y, en el de la
influencia fiduciaria, el problema de la asignacion de recursos escasos,
en estd caso, lo es la estructura pluralistica de los miembros que componen
una sociedad. Tisto funciona tanto en el nivel de los individuos y sus
funciones, como en el de las colectividades. Mientras mas diferenciada
esjuna sociedad, estructuralmente cada unidad concreta es en mayor grado
miembro responsable de la pluralidad de las colectividades. ¥ Por tanto,
se encuentra en situacion de tener que equilibrar las pretensiones de estas
mtltiples colectividades en lo que se refiere a su lealtad, es decir, tiene que
formar una clase con sus compromisos normativos.

Para el individuo —particularmente para el adulto— el caso mas im-
portante es la relacién entre los parientes y la ocupacién, puesto que,
generalmente, es esencial participar en ambas y, en las sociedades moder-
nas, ellas son, estructuralmente independientes entre si. Por lo general.
en una situacion razonablemente estable, las lineas generales de asignacion
de obligaciones son definidas institucionalmente; pero, siempre hay regio-
nes indeterminadas y de cambio a la luz de circunstancias cambiantes.
Ademds, nuestro tipo de sociedad va cambiando rapidamente: uno de los
aspectos principales de este cambio es la aparicién de nuevas colectividades
y, por tanto, de lealtades hacia ellas asi como de decadencia deilas antiguas.
De ahi que gran parte de la poblacion se enfrente al problema de decidir:
1, si acepta los nuevos compromisos; 2, si los rechaza; 3, si sacrifica los
antiguos; 4, si hace ambas cosas; 5, si cambia el equilibrio entre sus
lealtades.

Los compromisos que tenemos en mente se fundan en los valores insti-
tucionalizados que para los propdsitos de nuestro analisis podemos suponer
que son compartidos por todos los miembros de la sociedad. Pero, en la
naturaleza de toda sociedad diferenciada, existe una diferencia importante
entre afirmar de la conveniencia de un valor por sincera que sea y el
compromiso personal al aceptar la responsabilidad de su implementacion.
De ahi que la capacidad y oportunidad de las unidades para una contri-
bucidn efectiva sean inherentemente limitadas y, ademas, que algunos
esfuerzos, puedan lastimar las prerrogativas de otras unidades. El tipo

18 Para la colectividad, como unidad, los miembros mas importantes son los -que
pertenecen a colectividades més completas; ejemplo: un departamento en cuanto sub-
colectividad de una facultad universitaria.
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de influencia que estudiamos se refiere, precisamente, a esta diferencia.
Se trata de la justificacion por haber aceptado responsabilidades especiales
en una colectividad particular y en contextos subcolectivos.

Una persona puede enfrentar multiples demandas para que se com-
prometa a hacer contribuciones sociales a través de su participacion en
ciertas colectividades y frecuentemente tendrd que justificar las decisiones
selectivas que tome. La estructura normativa (de “compromisos”) que
gobierna estos procesos, comprende, por una parte, llamados a valores
comunes, y, por otra, la afirmacion de normas que gobiernen las decisiones
practicas de asignacion de compromiso entre las diversas lealtades. Asi
pues, las categorias de influencia son, por una parte, la declaracion de que
un actor debe —como medida practica— aceptar tal o cual responsabilidad
colectiva; y no se trata simplemente de que es conveniente que la fun-
cién se realice en forma efectiva, independientemente de su compromiso:
esto es una afirmacion de su valor, y, en forma secundaria, la afirmacion
de las normas, se sostiene, deben gobernar dichas decisiones, nuevamente
al nivel de la asignacién practica.

Desde el punto de vista social, en cierto sentido, esto, como la tltima
categoria de influencia, se refiere a la asignaciéon de recursos. Pero, lo
que menciono aqui como ‘“lealtades”, no se refiere al mismo tipo de
recursos que el dinero y el poder, y las utilidades concretas y las formas
de cfectividad de las cuales dispone. Desde el punto de vista de la unidad,
el problema no se refiere a los medios con los que vaya a implementar
sus compromisos, sino en primer lugar, si contraera el compromiso. Supo-
niendo que tenga la intencion de hacer algo, no se trata de saber como lo
va a hacer, sino si, de acuerdo con nuestro sentimiento de justificacion,
debe hacerlo o no. Los compromisos, en este sentido, constituyen un
recurso social; pero desde el punto de vista del analisis de la “unidad-
accién’”, se refieren al aspecto de orientacion y no al situacional en el
paradigma de la accién. 1?

Como ya indiqué anteriormente en este articulo, considero los compro-
misos generalizados como un medio simbdlico que opera en el proceso de
interaccion en el mismo sentido basico que el dinero, el poder y la
influencia. Cualquier promesa por medio de la cual el autor clausure por
anticipado ciertas alternativas, puede ser considerada como un compromiso
particular. Un compromiso generalizado, en cambio, es aquel que, al
invocarlo, capacita al actor para controlar una serie de compromisos mas
particulares; que lo capacita para activarlos, como he dicho anteriormente.

19 “Pattern Variables Revisited”. Awmerican Sociological Review. Agosto 1960, para
una aclaracion sobre esta distincién esencial.
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Un buen ejemplo es el que consiste en asegurar la aceptacion de una
oferta de trabajo. Fl compromiso para con el trabajo entrafia el com-
promiso para realizar una serie completa de actos méas particulares cuando
se presente la ocasion, incluyendo el compromiso de aceptar ciertos tipos de
autoridad, dentro de la organizacion.

Como estan fundados en los valores, los compromisos generalizados,
abarcan en cierto sentido el “honor” de los actores interesados, y esto es
mas notable, mientras mas generalizados son. Por tanto, en general, no
puede alterarse ficilmente. Sin embargo, en una sociedad pluralista y
cambiante, la rigidez completa de los compromisos introduciria una rigidez
intolerable en sus estructuras. De ahi que los compromisos deban tener
escalas de prioridad sobre su seriedad; es decir, deben referirse a normas
generales y deba haber normas que definan las situaciones en que se deben
cambiar, no sélo cuando se contraen nuevos compromisos, sino cuando se
abandonan los antiguos, ain cuando esto signifique quebrantar promesas
hechas y aceptadas de buena fe. Un buen ejemplo, aqui, es la norma general
de que aln en las ocupaciones en que las reglas obligan a la organizacion
cmpleadora, se considera que quienes ocupan dichas posiciones tienen
derecho a renunciar, siempre que avisen con suficiente anticipacion. La
categoria de influencia de la que ahora nos ocupamos opera en este
ambito de flexibilidad de los compromisos, y se refiere a la relaciéon que
hay entre las bases de justificacion del cambio, por una parte, y las
lealtades para el cumplimiento de los compromisos, por la otra.

Los tres tipos de influencia discutidos hasta ahora tratan de las rela-
ciones del sistema normativo o integrativo con otros subsistemas de la
sociedad, principalmente funcionales; a saber, lo que llamaré “la politica”,
“la economia” y “la conservacion de normas” (en un aspecto estructural,
el valor), respectivamente. 2° El cuarto y dltimo tipo, al que nos hemos
referido como “influencia orientada hacia la interpretacion de las normas”
es interno, en relacion con el sistema integrativo. Aqui el prototipo es el
proceso de interpretacion de las normas legales en la fase de apelacion
del proceso judicial.

Puesto que las normas median entre los compromisos de valor y los
intereses particulares y las exigencias situacionales, necesitan continuo
ajuste a las variaciones en estos niveles. Ademas, puesto que su funcion
primaria en el sistema social es la integracion, el problema de la consis-
tencia es particularmente importante. De ahi que en un sistema complejo

20 Fisto se refiere a un paradigma generalizado de andlisis en términos de cuatro
categorias funcionales, elahorado mas completamente, por ejemplo, en la Introducciin
cencral, a Theories of Society, y en Pattern Variables Revisted, op. cit.
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de reglamentacién normativa, la funcion interpretativa sea muy impor-
tante. Hay una categoria de influencia organizada en torno de ella, de la
cual el mejor ejemplo ¢s la influencia implicita en las reputaciones de
jueces y abogados. Como en muchos otros terrenos, los argumentos sus-
tantivos (es decir, las justificaciones especiales) desempefian un papel
central. Pero aqui hay la misma necesidad de generalizacion simbolica
que en otros terrenos. Otro ejemplo de la influencia interpretativa se
encuentra en el terreno de la exégesis de las normas éticas, que desempena
una parte tan importante en muchas tradiciones religiosas.

Lo anterior ha sido un esfuerzo muy somero para revisar una tipologia
de los diferentes contextos de operacion de la influencia. Pienso que todos
son terrenos en los cuales los temas generales del analisis anterior pueden
ser ilustrados circunstancialmente en términos que son suficientemente
conocidos para llevar la conviccion de la realidad y la importancia de los
fendémenos a los que hemos llamado “influencia”

Permitaseme reiterar que el factor comun critico es un mecanismo de
persuasion generalizado mas alld de los hechos particulares, los intereses
particulares, las obligaciones y compromisos particulares, y las reglas
normativas particulares. La sugestion general es la de que, cuando no
hay un sistema ramificado de influencias concebidas en este sentido puede
haber una atmosfera mas llena de desconfianza o, el nivel de confianza
puede elevarse solo si se introduce un factor de rigidez limitada sobre
quién puede ser digno de confianza, y en qué circunstancias, lo cual
destruira gran parte de la flexibilidad que es tan importante para una
sociedad compleja.

2Es la influencia una constante en un sistema social?

Hay otro topico importante, que es esencial para la comprension general
de los medios simbdlicos. s un problema que ha sido muy importante
en la historia de los analisis del dinero y el poder, pero que, en cuanto
el analisis técnico de la influencia ha sido tan superficial que apenas si se
ha tocado en este aspecto. Puede ponerse en términos de la pregunta de si
alguno o todos estos medios estan sujetos a una condicion de “cero-suma”
de su operacion.

En determinados niveles y en ciertos contextos, es evidente que esta
condicion se da. Para una unidad con ingresos fijos, el aumento de gastos
para un proposito, debe ser balanceado por la reduccién en otros, si sc
quieren evitar las deudas, etcétera. En forma similar, en los sistemas de
poder, por ejemplo, las reglas electorales significan que el vato concedido
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a un candidato es negado a otros y las personas que tienen la autoridad
deben elegir entre alternativas mutuamente incompatibles, al tomar las
decisiones. Pero esto no es todo.

El caso mas familiar, el terreno monetario, en el que la concepcion de
cero suma falla en su aplicacion, es la operacién creadora de crédito por
medio de bancos. El dinero, en un aspecto, es el objeto mds importante
de los derechos de propiedad. Los depositantes en un banco, en cierto
sentido, prestan su dinero al banco, pero contra lo que sucede con la
mayoria de los contratos de préstamo, no renuncian —ni siquiera por un
corto plazo— a ninguno de sus derechos; la caracteristica principal de
un depdsito es que puede pagarse a la vista, si se desea totalmente, sujeto
solamente a las reglas que rigen las horas de oficina del banco. Pero, el
banco no actiia simplemente para con sus depositantes como custodio
de sus fondos sino que presta cierta proporcion de ellos a quienes lo
solicitan, en términos contractuales ue permiten que éstos gasten el dinero
siempre que estén en condiciones de pagar en el término especificado el
préstamo, y el interés y los demas gastos. Fsto significa que los mismos
délares, pesos, quetzales o lo que sea funcionan doblemente, como medios
de circulacién y que, por tanto, los préstamos bancarios constituyen una
adicién a la cantidad de dinero circulante. Isto es, desde luego, algo
comlin en economia.

Tiene esto una implicacién muy importante. Iis claro que un banco en
movimiento es siempre, de modo considerable, insolvente, pues que sus
depositos son pagaderos a la vista, mientras que sus préstamos son a
plazo fijo. Por tanto, si todos los depositantes exigieran el pago al mismo
tiempo, el banco no podria cumplir sus compromisos a menos de que
contara con recursos exteriores. El banco, por lo general tiene a mano
suficiente dinero en efectivo y otros recursos, para responder a los re-
tiros normales, con un margen de seguridad; si tuviera liquidez com-
pletamente ya no seria un banco. I.os panicos financieros se producen
precisamente cuando una cantidad anormal de retiros pone a los bancos
en situacion dificil (cuando no imposible) lievando a algunos a la quiebra.

Hay que averiguar si con respecto a los otros medios se producen
fenémenos andlogos a éstos del banco y el crédito en el terreno monetario
T.a opinién dominante en el terreno del analisis del poder parece ser que
no los hay; 2! pero, esta afirmacién puede discutirse. Il contexto mas
apropiado parece ser el de la relacion entre el poder de que disponen los
dirigentes en la asociaciéon democratica y et uso que hacen de dicho poder.

21 Por ejemplo, parece que ¢sta es la posicion de TLasswell y Kaplan, en Power
and Society.
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Los dirigentes electos puede decirse que son quienes ejercen el poder a
través de la franquicia. Este poder se concede en forma tipica y revocable,
si no a la vista, por lo menos al término del periodo; es decir, que el
votante puede transferir su apoyo a los candidatos rivales. Podria decirse,
entonces, que se trata de un depdsito de poder que es utilizado por los
depositantes, para adquirir beneficios a través de las decisiones tomadas
por quienes ocupan los puestos dirigentes. Fsto lo convertiria en un
sistema circulante, en que la cantidad de poder se encuentra equilibrada.

Podriamos sugerir que esto es solamente parte del problema. Parte del
poder logrado por medio de la eleccion para un puesto puede invertirse
en empresas colectivas que no sean respuesta directa a las demandas de
interés de los votantes y este poder, a su vez, podria ser utilizado por otros
organismos diversos. En vista de que el poder puede, convertirse en
dinero (por ejemplo, por medio de los impuestos) podria sugerirse que
una parte del uso que se da a los fondos recaudados por impuestos (como
cuando se emplean para la preparacién e investigacion cientificas) cons-
tituye un proceso de inversién de quienes estan en el poder, tanto en la
rama ejecutiva, como en la legislativa, que pone los fondos a disposi-
cion de las instituciones cientificas y educativas. Si el electorado —como
los depositantes de un banco— pidiera en forma estricta e inmediata que
el poder le hiciese entrega de ella el sistema (como cualquier buen banco)
resultaria insolvente en cuanto que estos compromisos no podrian ser
liquidados de inmediato; pero, frecuentemente, los politicos pueden calcular
astutamente hasta donde pueden llegar en sus compromisos, cuando estos
difieren de los pedidos especificamente por sus partidarios, de quienes
dependen. Es probable que si las colectividades organizadas politicamente
(incluyendo al gobierno) pueden servir como agentes del cambio social
creador, sea en virtud de este tipo de mecanismo o sea, de la creacion de
incrementos de nuevo poder, simultinea al hecho de que las demandas
procedentes de los votantes en relacion con estos cambios, puedan implicar
dificultades mas serias.

Resultaria 16gico que el mismo razonamiento se deberia aplicar al caso
de la influencia. El caso en que debe aplicarse, por excelencia el con-
cepto de “cero-suma” es el de la influencia politica, porque (dentro de
la analogia econdémica) se trata de una situacion del tipo “flujo-circular”
en la cual se medializa el proceso de extraccion de decisiones colectivas en
un sistema ramificado. 22 El paralelo econémico se encuentra en los mer-
cados de articulos de consumo y de trabajo. Parece que es en el terreno

22 Para el concepto de “flujo-circular”, véase J. A. Schumpeter, The Theory of
I conomic Development, cap. 1.
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de las influencias para la distribucién de lealtades donde se encuentra la
mas obvia analogia con la banca y el crédito.

El postulado en el que basa todo nuestro anilisis en este terreno se
funda en que se aplica del modo mas claro a un sistema social altamente
pluralista en el que la distribucién de lealtades no puede basarse total-
mente en la afirmacion directa de la importancia los de temas que abarca,
sino en el hecho de que los compromisos se hacen en gran, parte para
responder a la influencia. Si la cantidad de influencia no se fija sino
puede extenderse a lo largo de lineas sugeridas como las que sugiere el
crédito monetario, llega a ser posible el que la influencia opere como un
mecanismo mediante el que puede redistribuirse una determinada capacidad
de compromisos (en nuestro sentido técnico), en cuanto la influencia
para sefiorear dichos compromisos puede ponerse en forma mis o menos
directa y deliberada, en manos de ciertos organismos.

Sugiero que la principal forma de lograr esto, en una sociedad como
la estadounidense consiste en hacerlo mediante la asociaciéon voluntaria
de un tipo que, contra lo que ocurre con el gobierno (ain en su aspecto
democratico) no se preocupa principalmente de las funciones operativas
de tipo politico en nuestro sentido técnico. “T.os que se unen” a estas
asociaciones son analogos a los depositantes. Como decimos con frecuencia
“prestan sus nombres” a la asociacidn y a sus dirigentes. Pero, esta aso-
ciacion frecuentemente hace algo mas que contentarse con aumentar su
influencia; crea el efecto de que aumenta el total de “influencia en circu-
lacién” Esto puede ocurrir en proporcién igual a aquella en que la direc-
cidn ejerce un juicio independiente, con respecto a los miembros, sobre la
forma en que debe usar el “nombre”, no de los miembros en lo individual,
sino de la asociacion, para fomentar los compromisos que constdera desea-
bles, generalmente en otros terrenos externos a los de la asociacion.

A estas asociaciones se les puede considerar, por ello, como una especie
de “bancos de influencia” Como los bancos monetarios, son formalmente
insolventes. Por tanto, si sus miembros pidieran cuentas en forma literal
y estricta (“No debe usarse el nombre de la asociacién sin consentimiento
explicito de todos sus miembros en cuanto a implicaciones de detalle™)
esto destruiria la libertad de accién de los dirigentes y conduciria a una
deflacién del “crédito de influencia”. El efecto seria que se privaria a
muchos organismos dependientes de los fondos de estos proveedores de
influencia, de bases sobre las que establecer compromisos importantes.
Sin embargo, en circunstancias mas corrientes los jefes de estas asocia-
ciones operan segin su juicio sobre los margenes aceptables de indepen-
dencia. De hecho, establecen compromisos a nombre de la asociacion, por
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encima de la autorizacién explicita, aunque no rebasando lo que logica-
mente pueden esperar sus miembros. Al hacerlo asi, aumentan la cantidad
neta de influencia que circula en el sistema y tienen cierto efecto sobre
la distribucién de los compromisos en la sociedad, por cuanto fomentan
las causas que consideran deseables.

De los argumentos anteriores deberia desprenderse claramente qué fen6-
menos analogos a la deflacion y a la inflacidn economicas deben encon-
trarse también en el terreno del poder y en el de la influencia. Ya hemos
indicado la direccién que tomarian en estos terrcnos las tendencias defla-
cionarias: en el terreno del poder consistirian en una dependencia cada
vez mayor de la estructura de autoridad y de las sanciones de coercion,
que culminan con la amenaza y el uso de la fuerza fisica; en el de la
influencia, en un socavamiento de las bases de la confianza en la reputacion
y la responsabilidad fiduciaria, al poner en tela de juicio las lealtades mas
amplias e insistir constantemente en el “intragrupismo” mas estrecho. 2*

El proceso inflacionista, por otra parte, es ~—por lo que se refiere a
la influencia— la extensién de pretensiones de un diagnostico autoritario
y el prondstico de situaciones que no pueden corroborarse con una infor-
macion solida y, por otra parte, la declaracién de intenciones dignas de
clogio, que no corresponden a los compromisos reales, cuando se presenta
la ocasién. Desgraciadamente, carecemos de espacio, aqui, para desarrollar
estos temas como lo merecen.

No hace falta decir que este ensayo es completamente provisional, No
puede tomarse sino como simple bosquejo para el estudio de los com-
plejos problemas existentes en este terreno. Iispero, con todo, que pueda
servir no s6lo de base util para la discusion, sino como estimulo para
una seria investigacion.

23 E1 macartismo fue un ejemplo clasico de un periodo de deflacion que entrd al
campo de influencia y que, en su culminacion, alcanzé casi proporciones de panico.
La demanda de “lealtad absoluta” era andloga a la demanda que pedia “Nada sino oro”
en las obligaciones financieras. Véase E. A. Shils; The Torment of Secrecy, y mi
propio ensayo; ‘“Las tensiones Sociales en América”, cap. 7, de Ia obra Structure and
Process in Modern Societies.



