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PREFACIO

Este libro presenta la interpretacion de un tipo particular, pero importante, de
relaciones de confianza: la confianza como interés encapsulado. Con base en esta
interpretacion, las expectativas que la persona que confia tiene sobre el com-
portamiento de la persona en quien confia dependen de la valoracién de ciertas
motivaciones del depositario de la confianza. Yo confio en usted porque sus
intereses encapsulan los mios hasta cierto punto —en particular, porque usted
quiere que nuestra relacién contintie—. Esta es una nocién aceptable que puede
emplearse para abarcar gran parte de la experiencia que tenemos cuando de-
pendemos de otros; asimismo puede ser utilizada para explicar las variaciones
en nuestra conducta derivadas de las creencias que tenemos acerca de la con-
fiabilidad de otras personas o grupos. Mi interés fundamental es esta explica-
cién. En el capitulo 111 argumento que ciertas opciones, claramente definidas y
que se basan en explicaciones individuales, son ineficaces como explicaciones
generales de la confianza. Tal vez se ajusten a algunas de las relaciones aparen-
tes de confianza que observamos, pero no lo hacen a muchas relaciones (que
de hecho) son de confianza.

Primero analizo la confianza como un problema individual, como ocurre
cuando tengo confianza o desconfianza en usted, y luego la trato como un pro-
blema individuo-institucién, como sucede cuando confio o no en el gobierno.
La bibliografia sobre la confianza es rica en interpretaciones sociolégicas, como
ocurre con la obra The Logic and Limits of Trust, de Barnard Barber (1983). Filo-
sofos, economistas, psicélogos y tedricos de la politica, en especial los que si-
guen la tradicién de John Locke, brindan su atencién a la confianza y nos han
ofrecido interesantes perspectivas sobre ella, aunque, sorprendentemente, exis-
te muy poco sobre el tema en estas disciplinas. El debate en torno a la confianza
esta casi por completo ausente en la filosofia moral, donde quiza se invoca con
més frecuencia en analisis acerca de las proscripciones kantianas de la mentira,
como es el caso del libro de Sissela Bok, Lying: Moral Choice in Public and Private
Life (1978). En el derecho se define con frecuencia la confianza como una practi-
ca 0 norma social. Ciertas acciones justifican legalmente la confianza, de forma
que, si es necesario, quien cuenta con que tal confianza (sea satisfecha) puede
apelar a la ley para hacer cumplir la accién encomendada.
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16 PREFACIO

Por lo regular, la gente dice a grandes rasgos: “Cuando decimos confianza,

lo que queremos decir es X”. Desafortunadamente, X es una variable con s.igni-
ficados distintos para diferentes personas. El analisis del lenguaje ordinario tal
vez puede excluir algunos de estos significados, pero no puede elevar‘ a uno ’de
ellos por encima de los demas. No es sorprendente que, en el lengu:fl]e comun,
la confianza sea una nocién deshilvanada y aun confusa. Las discusiones acer-
ca de qué significa “realmente” la confianza se parecen a los peores debates
platénicos acerca del “verdadero” significado de algo. Es absurdo participar en
ese debate, no importa cudn atractivo pueda parecer a veces. Yo no propongo el
“verdadero” significado de la confianza. No existe una nocién platénica esen-
cial de la confianza.! Los usos del término confianza en el lenguaje ordinario son
multiples y mal articulados. La mayoria de tales conceptos tiene, en sus aplica-
ciones comunes, muchos y muy variados significados. La busqueda de este tér-
mino en un diccionario deberia desalentar a cualquier esencialista.

El objetivo de la interpretacién que se presenta en este libro es comprender
las implicaciones de la confianza en muchos contextos y explicar algunas con-
ductas. Por consiguiente, se ofrece una explicacién de la confianza que da cuen-
ta de la conducta modal a través de una amplia gama de contextos. Existe un
amplio desacuerdo sobre qué es “realmente” la confianza, incluso entre aque-
llos que han pensado mucho sobre el tema. Es probable que gran parte de estos
desacuerdos sean resultado de haberse centrado erroneamente en la confianza,
cuando lo primero que debe comprenderse es por qué otra persona podria ser
confiable en una relacién y en un contexto particulares. La confianza es una re-
laci6n tripartita que descansa en la valoracién que hace la persona que deposi-
ta su confianza de las intenciones de quien la recibe con respecto a una accién
particular. En general, las intenciones del depositario de la confianza estarén
basadas en su propio interés (como ocurre en la interpretacién de la confianza
como interés encapsulado), en un compromiso moral o en su caracter idiosin-
crasico. Otras concepciones que consideran que la confianza es una actitud de
fe o creencia sin fundamento o que es intrinsecamente moral no son convincen-
tes como una explicacion general de la confianza.

El hecho de que la literatura y la dpera traten con mas frecuencia sobre la
confianza y su violacién que sobre cualquier otro tema que no sea al amor y el

! Adam Seligman (1997, pp. 13-15) afirma que la confianza, tal como la conocemos, es un con-
cepto estrictamente moderno, ya que surge a partir de condiciones que son inherenteménte moder-
nas. Esta es tal vez una estipulacién platénica por derecho propio. Niklas Luhmann (1988, p. 96)
hace una asercién similar: “La confianza surge al inicio de la modernidad con e] descu ent

D . brimiento, o
con la reconceptualizacién, de la vida como un algo que conlleva riesgo”.



PREFACIO 17

desengano (un tema intimamente relacionado con el primero) facilito la escri-
tura de algunas partes de este libro. Por lo tanto, quien escriba sobre la confian-
za tiene a su disposicion una fuente continua de ejemplos con casi todos los
matices que podria emplear en su trabajo, aunque tales ejemplos no pueden
usarse para probar mucho. Un lector me desafi6 con el ingenioso proverbio
yiddish: “por ejemplo no es una prueba”. De hecho, por supuesto (un ejemplo),
puede ser una prueba: de existencia. Quien ha visto a los cisnes negros de Taiwan,
ya no podra decir que todos los cisnes son blancos. A lo sumo, mis ejemplos
tomados de la ficcion literaria establecen posibilidades conceptuales; s6lo con
este espiritu los invoco. Y lo hago asi porque pienso que a menudo es impor-
tante ilustrar una afirmacién conceptual mediante un ejemplo.

Los filésofos con frecuencia emplean ejemplos en forma mas limitada sim-
plemente para elucidar un concepto o una posibilidad. Para este proposito, por
lo general prefieren usar ejemplos artificiales que no incluyen las complicadas
caracteristicas de la vida real. No obstante, para la comprension de las relacio-
nes de confianza es de vital importancia mantener las complicaciones del mun-
do real, dado que son la materia de las relaciones, y la confianza es intrinseca-
mente relacional. Los ejemplos tomados de la literatura en sus diversas formas
por lo comun son relacionales y lo suficientemente ricos para no perder de vis-
ta las complicaciones del mundo en que vivimos.

En sintesis, éste es el plan del libro: los primeros cuatro capitulos son prin-
cipalmente sobre asuntos conceptuales. En los ultimos cuatro capitulos, que se
centran en cuestiones explicativas, uso el concepto de confianza como interés
encapsulado que presento en el primer capitulo para explicar una amplia gama
de fenémenos de confianza desde lo individual hasta lo social. El balance final
no es el previsto. Uno esperaria que la mayor parte del libro se centrara en la
parte explicativa; pero, por desgracia, los problemas conceptuales en la com-
prensién de la confianza son bastante mas confusos y complicados de lo que
uno esperaria. Dilucidar estos problemas resulta una tarea enorme.



[. CONFIANZA*

Por LO general, decir que yo confio en usted en un contexto significa que yo
pienso que sera digno de mi confianza en ese contexto. De ahi que plantear
cualquier pregunta acerca de la confianza conlleva implicitamente inquirir
acerca de las razones por las que pensamos que la otra parte es digna de con-
fianza. En el capitulo 11 presento algunas de las muchas razones potenciales
para pensar que alguien es digno de confianza. Una de las mas importantes y
comunes es la confianza como interés encapsulado, 1a cual analizo en este capitulo.
A la luz de esta interpretacion, yo confio en usted porque pienso que le interesa
tomar en serio mis intereses en la materia pertinente, y le interesa en este senti-
do: usted valora la continuacion de nuestra relacién y, por lo tanto, esta en su
propio interés tomar en cuenta mis intereses. Esto es, usted encapsula mis inte-
reses en sus propios intereses. Mis intereses podrian entrar en conflicto con
otros intereses que usted tenga y éstos prevalecer sobre los mios; por consi-
guiente, en realidad podria actuar de una manera que no se ajuste a mis intere-
ses. Sin embargo, al menos usted tiene algtn interés para actuar de manera que
no los contravenga y conservar la relacion.

Existen dos razones de peso para centrarnos en la confianza como interés
encapsulado. Primero, tal confianza encaja con un tipo de importancia toral en-
tre todas las relaciones de confianza. Segundo, permite extraer implicaciones
sistematicas sobre las relaciones de confianza en contextos muy variados, como
quedara claro en los siguientes capitulos.

Para comenzar, consideremos un ejemplo de confianza en la novela de
Dostoievski, Los hermanos Karamazov. El ejemplo es instructivo porque involu-
cra las condiciones minimas para la confianza como interés encapsulado: la
tinica razoén para ser confiable es el incentivo de mantener la relacion. En este
ejemplo, la confianza se quiere mantener s6lo por su caracter lucrativo y no por

* En este texto la claridad conceptual juega un papel fundamental. El autor distingue entre tér-
minos que a menudo se traducen como “confianza” y que es de vital importancia no confundir.
A continuaci6n presento c6mo fueron traducidos estos términos: “confianza” se utiliza unicamente
para traducir trust; trustworthiness se traduce como “confiabilidad”; trustworthy como “confiable”
o “digno de confianza”; reliability como “fiabilidad; reliable como “fiable”; rely on como “contar con” o
“depender de”, y dado que confidence denota “el estado o el sentimiento de certeza acerca de la
verdad de algo” (Oxford Dictionary), este término se tradujo como “certeza”.
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20 CONFIANZA

otras razones con mayor importancia. Para muchas relaciones de confianza
existen consideraciones adicionales que van maés alla del beneficio econémico.
Por ejemplo, yo valoro mi relacion con usted de muchas maneras; entre éstas,
por los favores que nos hacemos el uno al otro, por el placer de hablar y estar
con usted, y por los apoyos mutuos que nos brindamos.

En Los hermanos Karamazov, Dimitri Karamazov cuenta la historia de un te-
niente coronel que, como comandante de una unidad alejada de Moscti, mane-
jaba grandes sumas de dinero destinadas al ejército. Inmediatamente después
de cada auditoria periédica de sus libros llevaba los fondos disponibles al co-
merciante Trifonov, quien pronto se los regresaba junto con un regalo. En efec-
to, el coronel y Trifonov sacaban provecho de unos fondos que de otra manera
permanecerian ociosos, sin beneficiar a nadie. Debido a que se trataba de algo
irregular, el suyo era un intercambio secreto que dependia por completo de la
confiabilidad personal sin contrato legal alguno que lo respaldara. Cuando llega
el dia en que el coronel es abruptamente relevado de su cargo, pide a Trifonov
que le devuelva la tltima suma que le habia confiado, 4500 rublos.

Trifonov responde: “Nunca usted me dio nada, ni podia darmelo” (Dosto-
ievski 1982 [1880], p. 129).* Ese “ni podia ddrmelo” de Trifonov es un giro ele-
gante porque da a entender de una manera sutil que la serie de transacciones es
ilicita. El coronel no querria que esto se hiciera publico, aun al costo de perder
los ultimos 4500 rublos para mantener el secreto. Si se hiciera publico, lo mas
probable es que el militar fuera a dar a la carcel y se arruinaran las perspectivas
de matrimonio de su hija. A diferencia de muchas de nuestras relaciones im-
portantes, en vez de estar arraigada en un contexto que gobernase la interac-
cién y reforzara la confiabilidad de las partes, ésta estaba parcialmente abstrai-
da del entorno social. A partir de entonces, los rublos malversados de Trifonov
abriran su complejo camino a lo largo de la novela de Dostoievski, destrozando
vidas y motivando la trama de la obra.

Mientras la relaci6n estaba en curso, Trifonov o el coronel pudieron con-
cluir la cooperacion en cualquier momento. Trifonov pudo estafar al coronel en
cualquier ocasion, pero entonces habria tenido que renunciar a transacciones
futuras que le redituarian mas ganancias que las que obtendria de una sola
estafa; ademas, habria timado a un hombre muy poderoso. Esta certeza existia
en tanto se esperara que las transacciones continuasen indefinidamente. Sin
embargo, una vez que éstas terminan, esta claro que el incentivo para que haya

* Entre paréntesis aparece la referencia original del texto en inglés. Nosostros tomamos la cita

de F. M. Dostoievski, Obras completas, tomo 111, trad. Rafael Cansinos Asséns, M ) )
‘ ’ ’ . , . A 3
Meéxico, 1991, p. 967. [T.] . guilar Editor.



CONFIANZA 21

una relacion ha dejado de existir. Fue una desgracia para el coronel que Trifo-
nov hiciese el ultimo movimiento ya que, en ese momento, el militar habia per-
dido su poder.

Dimitri Karamazov dice que el coronel confiaba implicitamente en Trifo-
nov. Es de suponer que, después del triste dia del desfalco, el coronel habria
dicho que Trifonov no era confiable. Para infortunio del militar, Trifonov era
digno de confianza sélo mientras tuviera un incentivo a largo plazo para ser
confiable en una relacién que beneficiaba a ambos. En el momento que deja de
haber esperanza de futuras ganancias en su relaciéon con el coronel, el comer-
ciante no tiene incentivos para ser digno de confianza en esta transaccién co-
mercial altamente irregular entre quienes son de hecho dos pillos. No es sorpren-
dente que Trifonov deje de ser confiable. El coronel quiza tuvo la contradictoria
esperanza de que este pillo fuese un hombre de honor y, en este sentido, una
persona digna de confianza. Si asi fue, entonces es claro que juzg6 mal a su
hombre.

La confianza comun entre dos personas a menudo se ajusta a la historia de
Dostoievski de los 4500 rublos como una condicién minima y, en términos mas
generales, se ajusta al modelo de interés encapsulado como se define en este
capitulo. La comprensién de este modelo de la confianza puede ayudarnos a
entender muchos otros asuntos. La concepcién del interés encapsulado se ajus-
ta a tres categorias de interrelacion claramente definidas: interrelaciones que
encajan en el modelo de juego unidireccional iterado, interrelaciones de inter-
cambio iteradas y moldeadas por el dilema del prisionero, e interacciones en
relaciones densas. Estas categorias de relaciones de confianza representan la
creciente complejidad de las interacciones. En todos estos casos la confianza es
relacional. Esto quiere decir que mi confianza en usted depende de nuestra rela-
cion, ya sea directamente a través de nuestra interaccién en curso, o indirecta-
mente a través de intermediarios y efectos en la reputacion. Si no tenemos una
relacion, o ésta es pasajera, no nos encontramos en una relacién de confianza.

LA CONFIANZA COMO INTERES ENCAPSULADO

Es preciso considerar muchas relaciones de confianza y confiabilidad como si-
milares a la interaccién entre Trifonov y el coronel mientras estaba en curso. La
parte en que se deposita la confianza tiene un incentivo para ser confiable, que
est4 basado en el valor de mantener la relacion en el futuro. Esto es, yo co.nﬁo
en usted porque su interés encapsula al mio, lo que significa que usted tiene
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la confianza como interés encapsulado, la cual podemos caracterizar de la si-
guiente manera: confio en usted porque pienso que es de su interés atender mis
intereses de manera relevante. Esto no es sé6lo decir que usted y yo tenemos los
mismos intereses. Mds bien es decir que usted tiene un interés en atender mis
intereses porque usted quiere que nuestra relacién continie. Como minimo,
puede querer que nuestra relacién continie porque le beneficia econémicamen-
te, como en el caso de la relacién de Trifonov con el coronel. En casos mas com-
plejos, usted puede querer que nuestra relacién continte y no sufra dafios por
fallar a mi confianza porque valora la relaciéon por muchas razones, entre ellas,
razones no materiales. Por ejemplo, tal vez disfrute haciendo diferentes cosas
conmigo, o podria aquilatar mi amistad o mi amor, y el deseo de mantener esa
amistad o ese amor le motivaré a ser cuidadoso con mi confianza.

Notese que el mero hecho de tener los mismos intereses con respecto a algiin asun-
to no satisface la condicion de confianza como interés encapsulado, aunque a menudo
esto puede darme una razén para esperar que usted haga lo que yo quisiera
que hiciese, o lo que sirva a mis intereses (porque simultdneamente servira a
los suyos). La interpretacion del interés encapsulado implica que el que confia
y en quien se confia tienen intereses compatibles al menos sobre algunos asun-
tos, pero la compatibilidad de incentivos, aunque necesaria, no es suficiente
para esta interpretacién, pues requiere ademds que la persona en quien se con-
fia valore la continuacién de la relacién con quien confia en él y que ambos
tengan intereses compatibles, al menos en parte por esta razén. Otros conduc-
tores en una autopista y yo tenemos compatibilidad de incentivos y por lo tan-
to se esperaria que cada uno de nosotros trate de conducir en el lado apropiado
del camino para evitar accidentes. No obstante, por lo general no hay un senti-
do en el cual los otros conductores quieran que yo esté en la relacién de condu-
cir con ellos sobre el mismo camino y por lo tanto no tengo una relacion de
confianza como interés encapsulado con ellos.

Podria sostenerse una definicién de la confianza conforme a la cual ésta no
sea mas que la compatibilidad de incentivos o las expectativas racionales sobre
la conducta de aquel en quien se confia. Sin embargo, la palabra confianza seria
superflua en tal teoria, porque para la explicacién de la conducta no agregaria
nada a la asuncién mas simple de intereses compatibles. La copiosa bibliogra-
fia sobre la confianza no ha sido estimulada por ninguna de tales concepciones
simplistas. Gran parte de esa bibliografia parece suponer, por ejemplo, que
existen importantes cuestiones normativas involucradas en la aparente dismi-
nucién de la confianza, y muchos autores suponen que la confianza es un tema
complejo y relevante por derecho propio. De hecho, Niklas Luhmann (1980,



24 CONFIANZA

pp. 22, 30) supone que en nuestros complejos tiempos modernos, y debido a la
necesidad, los mecanismos institucionales que generaban simples expectativas
estables han sido sustituidos por relaciones de confianza.

Un andlisis completamente racional de la confianza dependera no sbOlo de
las expectativas racionales de quien confia sino también de los compromisos de la
persona en quien se deposita la confianza y no simplemente la regularidad de
su conducta. ;Cémo puede uno asegurar los compromisos de alguien cuyo
amor o benevolencia no garantiza buena voluntad hacia uno? La forma mas
comun es estructurar los incentivos de modo que concuerden con el compro-
miso deseado. Usted puede confiar en mi con mas certeza si sabe que mi pro-
pio interés me inducir4 a satisfacer sus expectativas. Su confianza estriba en su
expectativa de que mis intereses encapsulan a los suyos. Desde esta perspecti-
va, como senala Thomas Schelling (1960, pp. 134-135), “con frecuencia la con-
fianza se consigue simplemente por la continuidad de la relaci6én entre las par-
tes y el reconocimiento de cada una de que lo que podria ganarse al estafar a la
otra en un momento dado es mucho menor que el valor de la tradicién de con-
fianza que hace posible una larga secuencia de acuerdos futuros”.

Por supuesto, la continuidad de la relacion no es suficiente, porque los
compromisos importan. En un ejemplo favorito de los fildsofos, los vecinos de
Immanuel Kant podian contar con la puntualidad de su diario paseo matinal
para programar sus propias actividades. Sin embargo, para que ellos confiaran
en él se requeriria de algo mas: que contaran con que Kant tenia los intereses de
sus vecinos en mente cuando decidia dar su paseo. Si no lo creyeran asi, no po-
dria decirse que confiaban en él en el sentido expuesto por la interpretacién del
interés encapsulado (Baier, 1986, p. 234).

Los textos sobre la confianza a menudo asumen que ésta involucra algo
mas que sélo expectativas razonables basadas en el interés propio.! En particu-
lar, algunos escritores suponen que la confianza es una nocién intrinsecamente
normativa (Elster, 1979, p. 146; Hertzberg, 1988). Estas afirmaciones pueden te-
ner algtin sentido si asumimos que en realidad se refieren a la confiabilidad y
no a la confianza. Usted puede ser confiable en el sentido de que actuaria reci-
procamente aun cuando hacerlo fuese en contra de sus intereses, por ejemplo,
como lo hubiera sido si Trifonov hubiera regresado los ultimos 4500 rublos.

Diversas interpretaciones de la confianza en las ciencias sociales dan por
sentado que la confianza es racional en el sentido de estar basada en expectati-

! Algunos filésofos suponen que deberiamos distinguir entre nuestra confianza en otro indivi-
duo y nuestras expectativas acerca de la conducta de ese individuo en aspectos particulares (Baier,
1986; Hertzberg, 1988).
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vas empiricamente basadas sobre la conducta de otra persona (o institucion)
(Barber, 1983; Luhmann, 1980). La confianza puede llevar tanto a quien confia
como a la persona en quien se confia a realizar movimientos intencionales o
motivacionales. Un analisis racional de la confianza en otro ser con capacidad
de actuar intencionalmente, como opuesta a la “confianza” en una fuerza de la
naturaleza (nuestra “confianza” de que no lloverd en un dia de julio en Palo
Alto), debe tomar en cuenta la racionalidad de ambas partes. De hecho, en una
relacion de confianza debo pensar en términos estratégicos, porque mis propé-
sitos se sirven de la interaccién entre lo que yo hago y lo que hace el otro (o los
otros). Lo que al final obtengo es el resultado de las acciones de ambos. En este
sentido, las interpretaciones a partir de expectativas sélo son parcialmente es-
tratégicas y por lo tanto no logran dar cuenta de la naturaleza de las relaciones
de confianza. Estas interpretaciones tienen una desventaja parecida a la que
tiene la teoria del comportamiento del mercado de Cournot, la cual también es
solo parcialmente estratégica. En esta teoria, los actores asumen un comporta-
miento regular de las otras partes en el mercado con el fin de decidir mejor
como actuar; pero, aunque son estratégicos al responder a las acciones de los
otros, suponen que estos ultimos no tienen una estrategia para responder a la de
ellos. Por lo tanto, fallan al no tomar en cuenta los efectos de segundo orden
de las respuestas de los otros ante sus acciones. Los actores de Cournot son un
tanto listos, pero consideran que los otros son tontos.

Muchos escritos sobre la confianza expresan una vaga impresion de que
ésta siempre requiere algo mas que expectativas racionales basadas en los inte-
reses probables de aquel en quien se confia. Si esta impresion es correcta, en-
tonces nos encontramos en una etapa muy temprana del desarrollo de cual-
quier teoria que explique la confianza o incluso la caracterice en muchos con-
textos. Sin embargo, si una explicacién a partir de los intereses es en gran medi-
da correcta para una amplia e importante fraccion de nuestras relaciones de
confianza, ya tenemos los elementos de una teoria de la confianza que requiere
una cuidadosa articulacién y aplicacion. En lo que sigue, ofrezco una interpre-
taciéon de la confianza como expectativas esencialmente racionales acerca
de la conducta guiada por el interés propio de la persona en quien se deposita la
confianza. El intento por construir tal interpretacion nos obliga a prestar aten-
cién a las diversas interacciones en las cuales podria surgir la confianza y, por
lo tanto, a las diferencias en las posibles explicaciones de la confianza. La im-
presién de que la confianza requiere algo mas que contar con que el intt?rés
propio de aquel en quien se confia lo motive tal vez dependa de tipos Partlcu-
lares de interaccion que, aunque interesantes y aun importantes, no siempre
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son fundamentales en la teoria o en la vida social (aunque algunos de
ellos lo son, como la confianza que un nifio puede tener en sus padres).

ELEMENTOS DE LA CONFIANZA COMO INTERES ENCAPSULADO

La vision de la confianza como interés encapsulado incluye varios elementos,
algunos de los cuales son comunes a otras interpretaciones de la confianza. Pri-
mero, la confianza por lo general es una relacién tripartita que restringe cualquier
afirmacién sobre la confianza a individuos y asuntos particulares. Segundo, la
confianza es una nocién cognitiva que pertenece a la familia de nociones tales
como el conocimiento, la creencia y el tipo de juicios que podrian llamarse va-
loraciones. Todas éstas son cognitivas en tanto que estdn fundamentadas en
alguna consideracién de lo que es verdad. Estas nociones cognitivas —y la con-
fianza en particular— no son materia de eleccién: no escogemos qué puede
considerarse como verdadero, mas bien lo descubrimos o de alguna forma es-
tamos convencidos de ello. De ahi que no confiemos con el fin de conseguir
algo, aunque nuestra confianza podria alentarnos a participar en interacciones
que nos beneficien. (Sin duda podemos optar por ser confiables con el fin de
alentar a otros para cooperar con nosotros.) Por lo general queremos explicar la
cooperacion o su fracaso en términos de la confianza. Al hacer a la cooperacién
en si misma un asunto de confianza, lo que queremos explicar lo convertimos en
la explicacién. Por lo tanto, debemos mantener claramente separados el confiar
y el actuar con base en la confianza. Por tultimo, es normal que el actuar con
base en la confianza implique riesgos.

Es necesario mencionar otras cuestiones respecto a la confianza, aunque no
nos extenderemos en ellas. Primero, la confianza implica expectativas sobre la
conducta de otro, pero no cualquier expectativa. Estas deben estar basadas en
la preocupacion del depositario de la confianza por los intereses de quien con-
fia. Segundo, la confianza y la confiabilidad estdn sujetas al contexto que las
rodea. El hecho de que encapsules mi interés en tus propias elecciones puede
no ser suficiente para que satisfagas mi confianza, dado que es posible que se
impongan otras consideraciones. Por ejemplo, dos personas pueden confiar en
usted con respecto a diferentes cosas, y al satisfacer una de esas confianzas po-
dria violar la otra. Tomado fuera de contexto, ser confiable en cada una de esas
relaciones podria estar en su interés. Pero cuando entran en conflicto en el con-
texto de su vida, un interés podria imponerse sobre el otro.

Muchos escritores disienten con uno u otro de estos elementos de la con-
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fianza. Algunas criticas parecen ser de materia normativa, como en las concep-
ciones que se presentan en el capitulo 111, donde retomo otras concepciones de
la confianza. No obstante, algunos de estos desacuerdos son genuinamente
conceptuales. La concepcién a favor de la que aqui argumento parece ajustarse
a los casos de confianza en la vida real, en los cuales ésta hace una diferencia
importante en la conducta de la gente. Asimismo, esta concepcién produce
(o se ajusta a ella) una explicacién del hecho de confiar y la conducta que se si-
gue de ello.

Hay otro elemento de la confianza que comparten practicamente todas las
perspectivas sobre el tema: la competencia para hacer lo que a uno se le confia.
Usted no confiaria en mi para que lo llevara de ida y vuelta a la cumbre del
Everest, aun cuando lo convenciera de que tengo la mejor voluntad del mundo
para hacerlo. A lo largo de este libro asumo que la competencia no es un tema
de discusién en las relaciones de confianza. El punto no es desestimar los pro-
blemas de competencia ni juzgar la capacidad de alguien —tales problemas a
menudo son muy severos y barreras infranqueables de facto para la confian-
za—, sino simplemente concentrarse en los temas motivacionales. Existen, por
supuesto, muchos contextos en los cuales la competencia es un tema funda-
mental, asi como muchos otros en los cuales el problema de saber qué tan com-
petente es alguien puede ser muy dificil. Podria escribirse un largo libro sobre
estos asuntos, pero éste no es ese libro.

La competencia es un tema fundamental en muchos contextos en los cuales
estan en juego las aptitudes individuales, como ocurre en los servicios profesio-
nales o en las interacciones individuales ordinarias. Probablemente usted con-
fiaria menos en la capacidad de una adolescente inexperta para cuidar ninos
que en la de una persona madura y experimentada. En tal caso, tal vez usted sa-
bria lo suficiente para juzgar la competencia relativa de estas dos personas. Sin
embargo, en otros contextos el problema es como juzgar la capacidad de al-
guien. Por lo general preferimos llamar a una persona que sabemos que es com-
petente y evitamos confiar en personas de las que sabemos poco como para
juzgarlas.

Por supuesto, mi capacidad para subir el monte Everest es una caracteristi-
ca bastante rigida que no puede modificarse especificamente para responder a
su potencial confianza en mi. Si no he desarrollado tal capacidad, usted no que-
rria tener que contar con que de algtin modo la voy a desarrollar cuando lo lle-
ve a lo alto de la montafia. La mayoria de los problemas motivacionales impli-
citos en la confianza —tanto para la interpretacion de la confianza como interes
encapsulado como en la mayoria de las otras concepciones— son mas especificos
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mos organismos para evaluar la competencia de profesionistas como doctores,
abogados e incluso gufas para ascender a las montanas. Estos organismos tam-
bién supervisan los compromisos motivacionales de los profesionistas —por
ejemplo, intentan regular conflictos de interés—. Sin embargo, la comprobacién
v la certificacién de la competencia es la parte fundamental de su tarea. Tales
instancias convierten nuestras relaciones con los profesionistas en algo diferen-
te al tipo de relaciones de confianza que yo podria tener personalmente con
usted. En realidad, se podria argumentar que eliminan mucha de la confianza
que de otra forma hubiésemos desarrollado, de forma que nuestras relaciones
con profesionistas tienen mas el caracter de célculo y actian sobre meras ex-
pectativas. Recursos similares de “certificacion” tripartita —por medio de un
amigo mutuo o un mediador guanxi chino— también con frecuencia sustitu-
yen a las relaciones personales ordinarias con valoraciones directas de aquellos
en quienes debemos confiar.

La confianza como una relacion tripartita

Una caracteristica de las relaciones de confianza, que no es sélo relevante para
la concepcién del interés encapsulado, estriba en que la confianza es general-
mente una relacién tripartita: A confia en B para hacer X (Baier, 1986; Luhmann,
1980, p. 27).2 Asi, la confianza depende del contexto. Por ejemplo, yo podria
confiarle incluso el chisme mas perjudicial, pero no el pago del almuerzo de
hoy (usted siempre —;convenientemente?— olvida esas deudas), mientras que
podria confiar a otro el pago del almuerzo pero no le confiaria el chisme. Podria
confiar en usted con respecto a X, pero no con respecto a 10 veces X. A pocas
personas podria confiarles casi cualquier cosa, mientras que a muchas otras no
les confiaria nada. Pero en un contexto radicalmente distinto, como podria ser
el que se encontrara bajo una fuerte presién y el chisme que yo sé le ayudaria a
salir de la mala situacién, entonces tal vez ya no se lo confiaria.

? La férmula basica podria extenderse de diversas formas. Por ejemplo, A podria confiar en B
para hacer Y a favor de C, pero uno puede simplemente tomar “Y a favor de C” como una version
compleja de “X” en el esquema tripartita.
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Decir “yo confio en usted” parece ser un enunciado casi siempre eliptico,
ya que en €l estan implicitas frases como “para hacer X” o “en el asunto Y”.’
S6lo un nifio pequeiio, un amante, Abraham al hablar con su dios, o un fanético
seguidor de un lider carismético serfan capaces de decir “yo confio en usted”
sin un modificador implicito. Incluso en estos casos podemos pensar que estos
individuos se equivocan tanto respecto a ellos mismos como respecto a los ob-
jetos de su confianza. Muchos de nosotros, por supuesto, podriamos comenzar
por tomar riesgos en una relacién con alguien que acabamos de conocer o con
una persona en un area nueva de accién, pero prefeririamos no correr tales ries-
gos en asuntos importantes sin antes confirmar la confiabilidad de la persona
en quien se va confiar y contar con una fuerte conviccion de que ésta tendra
motivos para cumplir.

Quienes consideran que la confianza es normativa o extrarracional argu-
mentan que ésta es una relacién entre dos partes, o incluso de una sola parte y
mas rica de lo que esta visién implica. Se trata de una relacién de confianza de
una sola parte si yo tengo la pura disposicién de confiar en alguien o en todos
con respecto a algo o a todo, en cuyo caso soy la tinica parte variable. Quiza haya
algunas personas, en especial nifios, lo suficientemente ingenuas como para te-
ner tal disposicién, pero es claro que la mayor parte de nosotros no la tenemos.
Existe una bibliografia bastante extensa sobre la asi llamada confianza generali-
zada; esto es, la confianza en otras personas en general con las que podriamos
encontrarnos, tal vez con algunas limitaciones sobre los asuntos que estarian
bajo esa confianza. Los problemas conceptuales derivados de estudios y encues-
tas sobre la confianza generalizada o social se discuten en el capitulo 111 (véase
también el apéndice) y las implicaciones de los resultados de dichos estudios
se discuten en los capitulos viI (“Confianza y gobierno”) y viit (“Confianza y so-
ciedad”). Aqui sefialamos que esta categoria tiene dos caracteristicas singulares.
Primero, suena mas como una simple interpretacién de expectativas que como
una explicacién de la confianza. En esta interpretacion, supuestamente yo pienso
que cualquiera es confiable hasta cierto grado, independientemente de quién
sea o qué relacion tenga conmigo. Pienso en ellos en la forma en que podria pen-
sar que una persona comtin se comporta de cierta forma en distintos contextos.

Segundo, cuando los que responden a la encuesta dicen que confian en la
mayoria de las personas la mayor parte del tiempo, es muy probable que se
trate de una afirmacién eliptica. Ellos no quieren decir que, si un extrano que
encuentran al azar en la calle les pide un préstamo de, digamos, 100 délares,

3 A partir de ahora, simplemente diré “para hacer X"y asumiré que X tiene un dominio poten-

cialmente amplio.
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confiarian en que esa persona les devolveria el dinero y por lo tanto le harian el
préstamo. La elipse estarfa encerrada en la frase “la mayor parte del tiempo”.
De ahi que incluso esta respuesta abierta a una pregunta vaga y mal planteada
es casi con certeza una forma poco precisa de decir que ellos confiarian en la
mayor parte de la gente dentro de unos limites un tanto estrechos. Ademas,
también es eliptica en su referencia a la “mayoria de las personas”. Muy pocos
de los encuestados confiarian genuinamente en cualquier persona.

Confianza y cooperacion

La confianza es una categoria cognitiva como el conocimiento y la creencia.
Decir yo confio en usted de alguna forma, no es otra cosa que decir que yo sé o
creo ciertas cosas acerca de usted; por lo general cosas en torno a sus motivos u
otras razones que me llevan a pensar que sera digno de mi confianza. Mi valo-
racion sobre su confiabilidad en un contexto particular es simplemente mi con-
fianza en usted. Las declaraciones “Yo creo que usted es confiable” y “Yo confio
en usted” son equivalentes. Si la confianza es cognitiva, de ahi se sigue que no
es intencional (Baier, 1986, p. 235). No confio en usted con el fin de beneficiar-
me al interactuar con usted. En cambio, debido a que confio en usted, puedo
esperar beneficiarme de nuestra interrelacion si surge la oportunidad. Ademas,
si la confianza es cognitiva, entonces no es conductual. Yo puedo actuar con
base en mi confianza, y mi accién quizé dé evidencia de ella, pero mi accién no
es en si misma la confianza, aunque puede ser una evidencia convincente de mi
confianza.* Si confio en usted, lo hago justo ahora y no sélo en algtiin momento
en el cual actiio con base en mi confianza al correr un riesgo con usted.’
Supongase que mi confianza en usted en algiin asunto es racional en el sen-
tido de que esta bien fundamentada. ;Qué sigue? Tal vez nada. El hecho de que
yo confie en usted no implica que yo deberia actuar con base en esa confianza.
Podria haber otras cosas que preferiria hacer en un momento dado u otras per-
sonas en quienes confio de forma similar para el asunto que tengo entre manos.
Por lo tanto, yo tengo una opcion respecto a qué hacer, aunque es incoherente
decir que yo opto por confiar en usted. Si confio en usted, pensaré que no im-

* Donald Davidson (1986, p. 200) sefala que el conductismo es objetable si mantiene “que los
confeptos mentales pueden definirse explicitamente en términos de los conceptos conductuales”.
" En muchas conferencias patrocinadas por la Fundacién Russell Sage, los participantes han obje-

tado la afirmacién de que la confianza es cognitiva porque ellos quieren decir que es conductual.
Véase también Sztompka, 1999.
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plica mucho riesgo depositar mi confianza en usted respecto a algin asunto.
(Regresaré a este tema en el capitulo 11.)

Sin em}bargo, también puedo optar por correr el riesgo de cooperar con us-
ted en algun asunto aun cuando no confie en usted. Ehud Barak, siendo primer
ministro de Israel, cuando le preguntaron si confiaba en Yasser Arafat respon-
di6: “No sé qué significa confiar. El es el lider de los palestinos, no de los israe-
litas, y est4 determinado a hacer todo lo que pueda para lograr los objetivos de
su pueblo. La verdadera cuestién no es si confiamos en él. La cuestion es si
existe un acuerdo potencial que pueda ser bueno para ambas partes, un juego
en el que ambos ganemos, uno que no sea de sumar cero” (citado en Goldberg,
2001, p. 66). La cooperacién o coordinacion es la aspiracién general, pero hay
varias formas de conseguirla, algunas de las cuales no dependen de la confian-
za. De ahi que mis acciones no estén simplemente determinadas por el grado
de mi confianza, aunque a menudo es probable que estén influidas por mi con-
fianza o desconfianza.

En la interpretacién de la confianza como interés encapsulado, mis creen-
cias en torno a sus incentivos, en particular los que tiene hacia mi, constituyen
el conocimiento que hace a lo que creo acerca de usted un asunto de confianza,
en lugar de meras expectativas. Estas no son simplemente expectativas llanas 'y
desarticuladas acerca de su conducta. Tengo expectativas vagas de que el sol
saldra manana, pero podria no ser capaz de explicar por qué pienso eso aparte
de inducirlo del pasado. (Un fisico seria capaz de dar una muy buena explica-
cioén, de forma que su expectativa en la salida del sol estara fundamentada ted-
ricamente.) Lo que importa para la confianza no es solamente mi expectativa
de que usted actuaré de ciertas maneras, sino también mi creencia de que tiene
las motivaciones importantes para actuar de esas maneras; que usted delibera-
damente toma en cuenta mis intereses porque son mios.

Es comuin en el habla corriente decir yo “confio” en que haga ciertas cosas
como, por ejemplo, defenderse si le ataca un perro, €n cuyo caso sus moﬁvaci?-
nes no son del tipo que implica la interpretacion de la confianza como interés

encapsulado. Se defiende del perro, como lo hariamos la mayorif:\, por su pro-
la confianza se reduce a tales expectativas vagas de
do emplear, para referirse a ellas, el cargado término

confianza. Mi “confianza” seria inutil para ayud.a’rnos a e.xp.licar su autode-
fensa, la cual no estd motivada por su preocupacion por mis Intereses (0 Cuf‘l'
quier otro compromiso que podria tener espeaﬁ.camente hacia mi). {\Qemas,
mi confianza —como evaluacién del encapsularment’o que hgce de mis mtefe-
ses en sus propios intereses— por lo comtin ayudara a explicar acciones mias

pio y directo interés. Si
conducta, tiene poco senti
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mi eleccion de depender de que usted haga algo

relevantes, especificamente ' )y ‘
‘ } mi “confianza” en que usted se defendeﬁa

que confio hara por mi, mientras qu

. ‘e » mi conducta.
si le atacase un perro no explica nada dem

Riesqos implicitos al actuar con base en la confianza

Practicamente todos los que han escrito sobre el tema estan de acuerdo en que
el actuar con base en la confianza implica dar facultades a otro para afectar log
intereses de uno. Dicha accién estd intrinsecamente sujeta al riesgo de que ¢
otro abuse del poder de discrecionalidad. Como observa David Hume (1978
[1739-1740], 3.2.2, p. 497): “Es imposible separar la oportunidad del bien del
riesgo del mal”. De ahi que actuar con base en la confianza implica tomar un
riesgo, aunque tener confianza no es en si mismo un asunto de riesgo delibera-
damente tomado puesto que no es algo sobre lo que decidimos.

Como una objecién a la interpretacion de la confianza como interés encap-
sulado, uno podria suponer que es absurdo decir yo confio en usted para hacer
X cuando esta en su interés hacer X. Por ejemplo, considérese un caso extremo:
confio que har4 lo que yo quiero s6lo porque una pistola apunta a su cabeza.
(Digamos que he incorporado la sabiduria de Al Capone, quien supuestamente
habria dicho: “Puedes lograr mucho més con una palabra amable y una pistola
que s6lo con una palabra amable” [McKean, 1975, p. 42n].)

Mi coaccibn para que hagas lo que yo “confio” que vas a hacer viola el sig-
nificado de la confianza como algo que no tiene sentido en un escenario com-
pletamente determinista. Yo no confio en que el sol salga cada dia, al menos no
en algun sentido significativo que esté més all4 de tener una gran seguridad en
que asi sucedera. De la misma forma, en el sentido usual yo no confiaria en un
autémata totalmente programado, incluso si estuviera programado para des-
cubrir y tratar de satisfacer mis intereses —aunque podria llegar a depender
fuertexfnen’te de él—. De ahi que muchos autores supongan que la incertidum-
bre es”mtx"msecj,amente inherente a la confianza. “Para que la confianza sea rele-
vante”, dice Diego Gambetta (1988, pp. 218-219), “debe haber la posibilidad de
sa.{lda, (ralcion, desercxér}” por parte de aquel en quien se confia (véase tam-
bién Yamagishi y Yamagishi, 1994, p. 133; Luhmann, 1980, p. 24). En términ0s

e o et ot e b cpacidd ol o necesed

las personas incentivos importantes aion lfi es. inherente a la confianza. Dfﬂa-

dos en relacién con 10s astnbos e e[;téece nrmlmarlas a ser actores deteqnm
n en juego. En el otro extremo, dejarlas
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sin razones imputables para actuar generalmente hace que nos sea imposible
confiar en ellas. La confianza y la confiabilidad (y la decision y la racionalidad)
son objeto de debate justo porque nos encontramos en el turbio lugar interme-
dio que no es ni determinista ni completamente indeterminado. Aun asi puede
tener sentido decir de alguien, como de una madre, que uno confia en ella més
alla de toda duda con respecto a muchas cosas. No obstante, tales personas son
raras en nuestras vidas. A menudo la confianza es un problema de gran interés
porque muy pocas de nuestras relaciones son como aquélla.
Parte del problema en el caso de la pistola es que su conformidad con mi
requerimiento no estd motivado en absoluto por su preocupacion en mis inte-
reses. Estd motivada s6lo por su preocupacién en sus propios intereses. Por lo
tanto, el caso de la pistola no se ajusta a la interpretacién de la confianza como
interés encapsulado, la cual requiere que le preocupen mis intereses. Aparente-
mente Luhmann (1989, p. 42; véase también Hertzberg, 1988) se opone a la vi-
sion de la confianza como interés encapsulado porque gira en torno a los inte-
reses de aquel en quien se confia. “No debe ser que aquel en quien se confia acate
las cosas a partir su propia visién, a la luz de sus intereses”, apunta Luhmann.
Esta idea carente de explicacion va en contra de su propia interpretacién gene-
ral, segun la cual la consideracién primordial es que las dos partes en una rela-
cion de confianza se volveran a encontrar otra vez (Luhmann, 1980, p. 37) —pre-
sumiblemente en una relacion de intercambio iterado o en curso, en la cual una
poderosa razén para ser digno de confianza es el interés que uno tiene en man-
tener avante la relacién y sus intercambios—. Sin embargo, su aseveracién po-
dria ser la observacion mal planteada de que la confianza no debe ser conside-
rada una cuestion que s6lo involucra el que la persona en quien se confia actiie
por cuenta propia, sin referencia a los intereses de quien en él o en ella confia.

LA RACIONALIDAD DE LA CONFIANZA

En el ambito individual, mi confianza en usted debe estar fundamentada en las
expectativas particulares que tenga sobre usted y no sélo en expectativas gene-
rales. Si yo siempre confio en todos o si siempre acttio a partir de expectativas
generales, entonces yo no confio significativamente en alguien. De ahi que la
confianza sea en parte una valoracion racional. Mis expectativas acerca de su
conducta pueden estar basadas en mi creencia en su moralidad, en su recipro-
cidad o en su interés propio. Si no poseo conocimiento previo de usted, quiza al
principio corra un riesgo al tratarlo como si confiara en usted, pero nuestra re-
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lacion a la larga puede ser de confianza s6lo si existen expectativas que la fyp.
damenten. Como lo aprendid el coronel de los Karamazov, las expectativag que
estan solidamente basadas en un contexto pueden no ser fiables en Nuevog
contextos, como la subita pérdida de su estatus como comandante de la base
militar.

El hecho de que la confianza es esencialmente racional es una postura coman,
Por ejemplo, James Coleman (1990, capitulo v; véase también varias contriby-
ciones de Gambetta, 1988) basa su interpretacién de la confianza en expectati-
vas racionales complejas. Existen dos elementos fundamentales para la aplica-
ci6n de la perspectiva de la eleccién racional en la interpretacién de la confianza:
los incentivos de aquel en quien se confia para que cumpla y el conocimiento
que le permite confiar al que deposita la confianza. El conocimiento en cues-
tion, por supuesto, es de quien confia, no el del tedrico o cientifico social que
observa o analiza la confianza. De ahi que requiramos una interpretacion de la
epistemologia del conocimiento o la creencia individual, una epistemologia de
sentido comun u ordinaria para completar la teoria racional de la confianza
(véase el capitulo v).*

Un planteamiento completo de la teoria racional de la confianza, incluyendo
los efectos de los incentivos y el conocimiento es, como se expuso antes, el si-
guiente: su confianza no depende directamente de sus intereses sino mas bien de
si éstos estan encapsulados en los intereses de la persona en quien confia. Usted
confia en alguien si cree que a esta persona le interesa ser confiable en la forma
y en el momento relevante, y le interesa porque €l o ella desea mantener la rela-
cion con usted. Algunas interpretaciones de la confianza no incluyen especifi-
camente una referencia al interés de aquel en quien se confia de ser confiable
hacia el que le deposita su confianza, sino simplemente requieren una expecta-
tiva de que cumplira con la confianza depositada (Barber, 1983; Gambetta, 1988,
pp- 217-218; Desgupta, 1988). Sin embargo, una razén adecuada para tal expec-
tativa dependera de una evaluacién de los probables incentivos futuros.®

La interpretacion del interés encapsulado va un Paso mas alla de la simple
interpretacion de expectativas al preguntarse las razones que explican las ex-
pectativas importantes; en particular, el interés de aquel en quien se confia en

* El término epistemologia ordinaria o de sentido comiin sera utilizado
mology. Este témino se refiere a la epistemologia del individuo
para establecer un contraste con la epistemologia filoséfica. Ve

® Annette Baier (1986) esta interesada en la motivacién de
confia en él, pero no es claro si equipara esta motivacién con e
para cumplir con la confianza depositada en él.

para traducir street leel episte-
promedio y el autor lo introduce
ase el capitulo v. [T.]

aquel en que se confia hacia el que
l'incentivo de aquel en que se confia
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satisfacer la confianza depositada en él. La razén comtn de tales expectativas
es que las relaciones son continuas en un sentido relevante. Existen dos contex-
tos en especial importantes para la confianza: relaciones en curso entre dos per-
sonas y relaciones sociales o de grupo —densas o continuas—. Las dos clases
estan estrechamente relacionadas y ambas estén incluidas en la interpretacion
de la confianza como interés encapsulado. La primera clase puede dividirse en
relaciones en una direccién y relaciones mutuas, y ambas estdn basadas en inter-
acciones en curso entre dos personas. Tales interacciones dan incentivos a aquel
en quien se confia que son cada vez mas intensos. La sancién que se le impone
a la parte en quien se confia en un juego de una direccién y a las dos partes en
una interaccién de intercambio de mutua confianza es el terminar la relacion y,
por lo tanto, la pérdida de los beneficios futuros de la interaccion. La sancién
en relaciones densas puede ir més all4 de dar por terminada la relacién e in-
cluir el rechazo de todos aquellos que forman parte de la comunidad vinculada
por estas relaciones. Consideraremos cada caso.

Confianza en una direccion

La interacciéon de Trifonov y el coronel era, la primera vez que hicieron nego-
cios, un ejemplo de lo que podemos llamar el juego de la confianza en una di-
reccién. Este juego estandar ha sido ampliamente usado para el estudio experi-
mental de la confianza durante casi una década (Kreps, 1990; McCabe y Smith,
en prensa; Hardin, en prensa). (Variantes de este juego con otros pagos son
idénticas en términos estratégicos en el sentido de que el orden de los pagos es
el mismo.) El coronel tiene que comportarse como si confiara en Trifonov con el
fin de obtener ganancias de su relacién con él, mientras que Trifonov solo nece-
sita actuar conforme a su propio interés. El juego ilustra la confianza en una
direccién porque solamente las acciones del coronel dependerian de su con-
fianza. El nunca puede estafar a Trifonov. En el juego, el coronel hace el primer
movimiento al prestar 0 no prestar los rublos. Si no los presta, el juego termin.a
con pagos cero para las dos partes. Si los presta, sigue una etapa en la cual Tri-
fonov escoge si devuelve el préstamo completo con un regalo adicional o no lo
devuelve. El juego termina con su decision. ’ | ’ |
Si el juego se realizara una sola vez, es claro que estaria en el interés de T,I‘l-
fonov traicionar y, por lo tanto, no estaria en el interés del coronel hacgr el prés-
tamo inicial. No obstante, en muchos experimentos que emplean varlar'xtes de
este juego, el primero en actuar (en este caso el coronel) a menudo se arriesga a
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cooperar y el segundo con frecuencia acttia reciprocamente, incluso cuando e}

juego se va a realizar una sola vez (lo que parece ser la forma mas comtn de
usar el juego experimentalmente). Si los experimentos se realizaran con benefi-
cios similares a los que involucraba la interaccién entre Trifonov y el coronel,
podriamos esperar que casi no hubiera cooperacién en juegos que se realizan
una sola vez. Sin embargo, si los jugadores fueran como el coronel y Trifonov, y
fueran capaces de realizar el juego a lo largo de los afios, sus intereses cambia-
rian significativamente porque ambos podrian beneficiarse mucho como resul-
tado de numerosas repeticiones del juego.

Supongamos que después de cada auditoria h
para jugar y que Trifonov consigue una generosa ganancia de sus inversiones,
suficiente para obtener un rendimiento de 2000 rublos para él y 300 rublos para
el coronel. La estructura de pagos de una sola partida de su juego sera entonces
como se ilustra en la gréfica 1.1. Los movimientos son secuenciales. Primero, el
coronel debe elegir entre desertar o cooperar. Si escoge cooperar, entonces Tri-
fonov debe decidir si deserta o coopera. Si Trifonov consigue el préstamo tres
veces, y en cada ocasién lo invierte con éxito y lo devuelve, logra una ganancia
neta de 1500 rublos si se compara con lo que puede ganar si estafa al coronel
los primeros 4500 rublos. Si hace esto con frecuencia durante varios anos, lo-
graria unas ganancias muy grandes que opacarian el préstamo inicial de 4500
rublos. Por lo tanto, es claro que devolver el préstamo con un pequeiio regalo
al coronel esta en el interés a largo plazo de Trifonov. Presumiblemente Trifo-
nov puede estafar al coronel una sola vez, pero mientras este ultimo fuera po-
deroso, el comerciante sufriria represalias si lo hiciese. De ahi que mientras
pueda prever dos partidas mas alla de la que se estd jugando, siempre esta en
su interés devolver el dinero. No obstante, una vez que la relacién esta clara-
mente terminada y que no hay ninguna posibilidad de represalias, sélo hay la
ganancia a corto plazo de un udltimo préstamo que es sustancialmente menor
de lo que ganaria estafando al coronel y quedandose con los 4500 rublos (mas
los rendimientos que obtenga de ellos).

Como esté representado, quiza el juego no incluye todos los pagos relevan-
tes. Por ejemplo, mientras mantenga la fuente de su poder sobre la base militar
y su presencia en la comunidad local, el coronel tiene el poder para vengarse
de Trifonov en caso de que éste lo estafara. Sin embargo, cuando se encontré en
una situacién embarazosa debido a una auditoria imprevista y descubrié que
seria remplazado de su puesto, perdi6 ese poder. Si el préstamo inicial se hu-
biese hecho con fondos del propio coronel, éste pudo estar normado por un
contrato legal, de forma que la confianza no habria desempeiado algun papel

abra cerca de 4500 rublos
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GRAFICA 1.1. Juego 1: Confianza en una direccion

Coronel
Deserta Coopera
0,0
Trifonov
/ \\\\
~— -
Deserta Coopera
-4 500, 4500 300, 2000

FueNTE: Elaboracion del autor.

en la del coronel de obtener la devolucién completa del préstamo con un poco
de intereses.

Notese, por cierto, que el juego de la confianza en una direccion es una re-
lacién tripartita. El coronel confia en Trifonov respecto a los 4500 rublos. Esto
es cierto para el juego general de la confianza sin importar quiénes son las par-
tes o qué es lo que esté en juego. Ademds, por supuesto que seria posible que el
coronel no confiara en Trifonov en un juego de una direccién que conllevara
riesgos radicalmente mas altos, aunque confi6 en €l poniendo en riesgo 4500
rublos.

Una gran ventaja del protocolo experimental para el juego de la confianza
es que précticamente nos obliga a ser claros al menos en parte de lo que esta en
cuestion. Es dificil imaginar un juego andlogo al de la confianza en una direc-
cién que representara s6lo una relacién bipartita, a menos que se permita que
los pagos sean simplemente ordinales y completamente abiertos. Sin embargo,
en este caso el jugador importante seria incapaz de escoger la opcion de coope-
rar en el primer movimiento debido a que si la otra parte elige no cooperar la
pérdida seria catastrofica. Los jugadores que entendieran tal juego dificilmente
considerarian inteligente cooperar en el primer movimiento si sus propios re-
cursos estuvieran en riesgo. A diferencia de las conclusiones que se han extrai-
do de experimentos que emplearon estos juegos, los resultados de las encuestas
sobre la asi llamada confianza generalizada suelen estar basados en pregux’uas
vagas, incluso insustanciales, y por lo tanto pueden confundir lo que esta en
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cuestion (véase la discusion en el capitulo 111y las preguntas comunes de las

encuestas que se presentan en el “Apéndice”).
Como lo muestra el ejemplo del coronel y Trifonov, incluso cuando se juega

s6lo una vez, el juego de la confianza en una direccién representa problemas
reales de eleccién. Sin embargo, la eleccion precede a cualquier relacién de con-
fianza; de ahi que sea enganoso llamarlo juego de la confianza si no es un juego
repetido. El ejemplo también ilustra, en un sentido, s6lo la mitad de las relacio-
nes comunes de confianza, en las cuales ambas partes se arriesgan, ambas po-
drian confiar o no y ambas podrian o no ser confiables. Por ejemplo, en una re-
lacién de intercambio mutuo en curso, usted y yo estarfamos en ocasiones en
una posicién que nos permite estafarnos el uno al otro. Ninguno de nosotros
tendria el papel limitado del coronel, quien puede confiar o no confiar pero no
puede actuar contra Trifonov, porque éste no necesita confiar en el coronel. Va-
yamos ahora a este caso ligeramente mas complejo de confianza mutua, en la
cual las dos partes se encuentran en una relacion simétrica.

Confianza mutua

Las relaciones de confianza en una direccién iteradas son de gran interés anali-
tico debido a su simplicidad, aunque podria decirse que son poco usuales en el
universo de todas las relaciones de confianza. Puede imaginarse que algunas
relaciones padre-hijo son préacticamente en una direccion, como muchas otras
en las que las partes no son iguales o desempefan papeles asimétricos. Las re-
laciones de confianza mas estables y convincentes es probable que sean las que
son mutuas y estan en curso. ;Por qué esto es asi? Porque una manera eficiente
de que yo sea confiable en mis tratos con usted, cuando usted se arriesga al con-
fiar en mi, es hacer que yo reciprocamente dependa de su confiabilidad. Una
relacién reciproca de confianza estd mutuamente reforzada por cada parte que
deposita su confianza, pues cada una ha incorporado un incentivo para ser
confiable (Coleman, 1990, p. 77). Yo confio en usted porque estd en su interés
hacer lo que yo confio que va a hacer, y usted confia en mi por una razén reci-
proca. Si, como parece ser verdad de manera subjetiva, las relaciones de con-
fianza son reciprocas, tenemos razones para suponer que no estin asentadas en
caracteristicas particulares de aquel en quien se confia. Son relacionales porque
estan fundamentadas en los incentivos para ser dignos de confianza, como en
la interpretacion del interés encapsulado.

El caso prototipico de confianza mutua en lo individual involucra una inter-
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accion que es parte de una larga secuencia de intercambios entre las mismas
partes. Cada intercambio es simplemente la resolucién de un dilema del prisio-
nero (Hardin, 1982b). Por lo tanto, una serie de intercambios es una repeticion
del dilema del prisionero con, tal vez, alguna variacién en lo que se arriesga en
cada intercambio. De ahi que el principal incentivo que uno enfrenta en un in-
tercambio particular en el que el otro confia en uno es el beneficio potencial
derivado de continuar la serie de interacciones. La sancién que cada uno tiene
para con el otro es retirarse de la interaccién futura.

El modelo de la confianza mutua como aquella derivada de un intercambio
iterado no es una definicién de la confianza en ciertas relaciones, pero si una
explicacion de buena parte de la confianza que experimentamos o vemos, mu-
cha de la cual es reciproca y est4 basada en las relaciones en curso. Como se
analiza mas adelante, en el capitulo 111, por lo comin la confianza es reducible
a otros términos. Podemos determinar cuales de esos términos se derivan del
modelo del intercambio iterado, el cual, a su vez, es una teoria explicativa de la
confianza. Las relaciones activas de confianza entre dos personas cominmente
involucran la confianza mutua.’

Es posible representar un intercambio ordinario como el dilema del prisio-
nero que se ilustra en la grafica 1.2 (véase Hardin, 1982b). En este juego, los pa-
gos para cada participante son estrictamente ordinales. No guardan relacién
con délares o unidades de utilidad. Sélo indican el orden del beneficio 6ptimo
para cada jugador en cada posible interaccion. Por ejemplo, la primera celda
indica que la cooperacién de ambos participantes rindi6 el segundo mejor pago
para cada uno de los jugadores. El resultado con un pago de 1 es la primera
opci6n del jugador, o el resultado que mas prefiere, aquél con un pago de 2 su
segunda opcién y asi sucesivamente. Por lo tanto, no tendria sentido sumar los
beneficios clasificados como 1y 4; ni decir que el 1 de la fila es comparable en
magnitud con el 1 de la columna. En cada celda de la matriz, el primer pago es
para el jugador fila y el segundo para el jugador columna (siguiendo la conven-
cién nemotécnica catdlica romana). De ahi que la celda superior izquierda del

7 Aristoteles (Eudemian Ethics, 8.2.123b, pp. 12-16) senala que “no hay una amistad [philia] esta-
ble sin confianza [pistis], y no hay confianza sin tiempo”. Podemos suponer que el punto del tiem-
PO en esta afirmacion es el de tener la oportunidad de establecer suficientes interacciones —inclui-
das interacciones en el futuro— sobre las cuales basar la confianza. De acuerdo con Paul Bullen
(comunicacién personal, 26 de febrero de 1998), Aristoteles empleé la palabya phtlta.[’)ara cubn.r un
espectro mas amplio de lo que llamariamos amistad. Puede incluir cualquier relgcnpn armoniosa,
incluso impersonal, basada sélo en el interés propio. Depend'ier?d(? dgl c_optexto, plstxs puede 51'gn’1-
ficar creencia, certeza y prueba retérica asi como confianza. Si pistis significa confianza para Aristo-

teles, entonces evidentemente se trata de un término cognitivo.
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GRAFICA 1.2. Juego 2: Intercambio 0 dilema del prisionero

Jugador columna

Coopera No coopera
Coopera 2,2 4,1
Jugador fila
No coopera 1,4 3,3

FUENTE: Elaboracién del autor.

(x,y)

x = jugador fila.

y = jugador columna. .

Norta: En cada celda, el primer pago es el del jugador fila; el segundo, el del jugador columna.

juego dé a ambos jugadores sus segundos mejores resultados, que son mejores
que el statu quo de los terceros mejores resultados producto de que ambos re-
nuncien a cooperar en el juego (celda inferior derecha). (Estos juegos comun-
mente se presentan con beneficios cardinales en dinero en lugar de hacerlo sélo
con resultados clasificados ordinalmente.)?

Si jugamos el dilema del prisionero sélo una vez sin expectativas de volver
a encontrarnos en una relacién de intercambio y sin el beneficio de un agente
externo que nos obligue a cooperar, estard en nuestro interés individual no
cooperar. No obstante, si jugamos la partida repetidas veces, tendremos un fuer-
te incentivo para cooperar, siempre y cuando logremos que cada uno reconozca
este hecho. Por lo tanto, la interaccién por una sola ocasién no tiene la fuerza
de la interpretacion del interés encapsulado, que nos hace confiar uno en el
otro, pero si tiene una interaccion activa y repetida (Hardin, 1982, capitulos del
1x al x1v). Algunos tedricos de juegos argumentan que la repeticién no puede

® Baier (1986, pp. 251) piensa que el dilema del prisionero est4 sobrestimado en las discusiones
de filosofia moral y que esto es un error especialmente en la discusién sobre la confianza. Sin em-
bargo, ella tiene una visién demasiado formal del dilema del prisionero como intrinsecamente ade-
cuado para contratos y beneficios fijos. Es porque muchas relaciones tienen la estructura del dilema
del prisionero que la confianza juega un papel en ellas. Ademais, el dilema del prisionero no necesi-
ta representar nada que vagamente se aproxime a la igualdad de las partes. Baier dice que la con-
fianza es muy diferente a guardar una promesa “en parte debido a que lo que nosotros contamos
que [el otro] haga o no haga es muy indefinido”. Baier sostiene que los contratos estdn en un extre-
mo de la confianza, mientras que la confianza infantil estd en el otro extremo. “La confianza entre
contratistas es un caso limite de confianza, en la cual se toman pocos riesgos, por una cantidad
menor de bienes.” La autora no explica por qué se toman pocos riesgos o hay una menor canti-
dad de bienes. De hecho, por supuesto, algunos contratos regulan acuerdos que pueden arruinar

vidas de no cumplirse.
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generar incentivos para cooperar en las interacciones en curso en el dilema del
prisionero ordinario. Més adelante en este capitulo me referiré brevemente a
esta objecion.

Varios tipos de conducta, a menudo identificados como morales, pueden
ser claramente entendidos como conductas motivadas por el interés propio en
muchos contextos. El cumplir lo prometido, la honestidad y la fidelidad a los
otros con frecuencia tienen sentido sin ninguna presuncién de un compromiso
moral distintivo més alla del interés. Considérese el cumplir con lo prometido,
que ha sido tema de cientos de articulos y libros de teoria moral durante el ulti-
mo siglo.’ En el siglo xvir, David Hume (1978 [1739-1740], 3.2.5, p. 523) dijo,
sin que pareciera pensar que el enunciado requiriese de mucha defensa, que la
primera obligacién para cumplir una promesa es el interés. La afirmacion es
una verdad obvia para las promesas comunes entre asociados estrechos que
tienen una relacién activa y que la quieren mantener. Si prometo regresarle su
libro, estaré motivado a hacerlo por el contacto frecuente que tengo con usted y
el deseo de hacer otros intercambios con usted. Si por lo general no cumplo con
este tipo de promesas, probablemente no esperaria disfrutar de muchos inter-
cambios y favores reciprocos. Las relaciones que implican promesas comunes
son aquellas en las cuales los intercambios son reciprocos a lo largo del tiempo.
Debido a que los intercambios son soluciones a los problemas del dilema del
prisionero, las relaciones que implican promesas e involucran intercambios
tienen la estructura de incentivos del juego iterado del dilema del prisionero."
A primera vista esta en el interés de uno cumplir tal promesa, aunque ese in-
terés puede ser anulado por algun otro (véase Hardin, 1988b, pp. 41-44 y
59-65). (Analizo la relacion entre cumplir lo prometido y la confianza en el ca-
pitulo 111.) '

Por lo general una enérgica fuerza externa respalda a las promesas: la pér-
dida de credibilidad que se deriva de romperlas. Sin credibilidad, uno pierde la

9 Para una discusién extensa de las promesas en esta variante estratégica, véase Hardin (1988b,
pp. 41-44, 59-65).

10 A veces se supone, por el contrario, que las promesas se usan para regular relaciones con des-
conocidos. Baier (1986, p. 246) dice que el intercambio de promesas comunmente requiere “que
uno se fie de extrafios durante un espacio de tiempo”. A menos que mi experiencia mundana sea
extraordinaria, esta opinion es en principio falsa. Son raras las promesas a genuinos extranos, tal
vez porque un desconocido no confiaria en las promesas que uno le haga (véase, mas adelante,
Good, 1988). Schelling (1989) propone mecanismos peculiares para asegurar el cumplimiento de
promesas en contextos dificiles como aquellos que se dan entre desconocidos. Para establecer certe-
za en tales contextos se requieren medidas fuertes, como sujetarse al riesgo de sufrir un dano real si
uno falla en el cumplimiento de la promesa. Cuando tenemos que fiarnos de desconocidos en asun-
tos importantes, comiinmente preferimos obligarlos por medio de contratos legales.
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posibilidad de hacer promesas. ;Por qué alguien quisiera tener el poder para
hacer promesas? Lo que realmente quiero por mi propio interés es el poder de
recibirlas. Y ahi esta el problema, porque las promesas son, en general, parte
de un intercambio reciproco. Aqui el castigo real no es que otros ya no se fiaran de
mi, sino que no permitirdn que yo me fie de ellos. Como es comunmente cierto
también para las relaciones de confianza, las promesas involucran intenciones
de las dos partes. Como con las promesas, las expectativas futuras, general-
mente basadas en una experiencia continua, contribuyen con mucho de la fuer-
za que amarra una relacién de confianza. Trifonov y el coronel podian confiar
uno en el otro en tanto las expectativas futuras de su relacion los motivaran,

Cuando se repite, el juego de la confianza en una direccion tiene algtin pa-
recido con el dilema del prisionero iterado y, por lo tanto, con la confianza mu-
tua. Sin embargo, no es un dilema del prisionero porque no hay un resultado que
sea el mejor para al coronel y simultineamente sea el peor para Trifonov. Cuando se
juega una vez, el dilema del prisionero de la figura 1.2 tiene cuatro resultados,
cuyo orden de pagos lo define, mientras que el juego de la confianza en una
direccién sélo tiene tres resultados. El peor resultado para Trifonov en cual-
quier partida dada del juego de la confianza en una direccién es analogo al re-
sultado (3, 3) de no cooperacion, o statu quo, en el dilema del prisionero. Si Tri-
fonov es el jugador columna en el juego 2, el resultado en el que el pago del
coronel sea 1y el de Trifonov 4 no es posible; de ahi que la representacion ma-
tricial dos-por-dos del juego de la confianza en una direccién tenga una celda
vacia. Aun asi debe haber cierto grado de confianza mutua si van a continuar
jugando, porque en cada ocasion que regresa los 4500 rublos Trifonov debe to-
mar el riesgo de que el coronel no continte el arreglo después de la siguiente y
otras auditorias futuras.

Nuevamente, en la confianza mutua la interaccién es un intercambio itera-
do y finito o dilema del prisionero. De acuerdo con el argumento estandar de la
teoria del juego, uno no deberia cooperar en tal juego. El argumento empieza
con la premisa de que uno deberia tratar la partida final de una serie finita de
partidas del juego como un juego de una partida en la cual uno deberia deser-
tar. Sin embargo, s.i uno deserta en la tiltima partida, entonces la penultima es
de hecho una partida final en el sentido de que no puede tener ningun efecto

después de ella y por lo tanto uno también deberia desertar en la pemiltima
partida. Mediante una tediosa induccién hacia atris

) se concluye que uno de-
beria desertar desde la primera partida de la serie yed

’ Sl.el érgumento.de la induccion hacia atris es convincente, es dificil ver
como individuos racionales podrian establecer relaciones normales de confian-
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za e intercambio. Todas estas relaciones tendrian que estar fundamentadas en

3@;5;:?;:?:::’:; t:;(‘l’::iaiz‘d;(én;?crt(;mé::)s nor.mativos d('e,ser altruista o mas

. En esta interpretacion, el hecho de que
aparentemente ha'ya una gran cantidad de confianza en nuestras vidas sugiere
que no som9s racionales. Yo creo, por el contrario, que la confianza es eminen-
temerfte racional y que el argumento de la induccién hacia atrés es erréneo. En
sintesis, el error es éste: supongase que yo sé que usted es eminentemente ra-
cional y que cree en el argumento de la induccién hacia atrds. También sé que
podriamos ganar sdlo si entramos a una serie de intercambios que deben termi-
nar, quiza de modo poco afortunado, en algtin momento distante del futuro.
Ahora puedo echar por tierra su induccién hacia atras simplemente cooperan-
do en nuestro primer encuentro. Puede suponer que soy irracional, o bien pue-
de reconsiderar su induccién. De cualquier forma, puede ser que ahora decida
que estd en su interés ser reciproco respecto a mi cooperacion, de forma que
ambos ganemos mucho més que si enfrentdramos continuas deserciones mu-
tuas. De hecho, yo creo que usted debe reconsiderar su induccion porque si yo,
al actuar cooperativamente, puedo conseguir que usted coopere, usted se daria
cuenta de que podria hacer lo mismo con otros en una interaccién de este tipo.
Es decir, usted estara de acuerdo en que seria sensato de su parte cooperar al
principio en lugar de desertar."

Ademas, abundando en el punto, si usted piensa que la cooperacion en in-
teracciones iteradas y finitas del dilema del prisionero es irracional, deberia
asombrarse de su propia tendencia a tomar riesgos cuando inicia una coopera-
cién con gente que no conoce bien. Todas nuestras relaciones con otras perso-
nas tienen una duracién tal vez no bien definida pero necesariamente finita. El
argumento de la induccién hacia atras recomienda desconfianza inicial y, mas
atin, desconfianza continua. Esta es una recomendacién para una muerte lenta
por renunciacion similar a la del personaje de Herman Melville (1984), el escri-
bano Bartleby, quien se hizo tan antisocial que muri6 de hamb.re y cuya res-
puesta ante cualquier ruego era “preferiria no hace:rlo”. ’Cualqulera que sea la
fuerza aparente del argumento de la induccién hacia atras,. parece que la ggnte
real en las sociedades vivas, incluyendo los teéricos de los juegos que predican
en contra de la racionalidad de hacerlo, y para disgusto de este argumento, re-

xtensa, véase Hardin (1982a, capitulo 1x). La conclusion del argu-
nvertido en un dogma a pesar del hecho de que muchos,
do la consideran errénea. Tal vez su atractivo como dog-
aria al sentido comun. Véase mas adelante

Il Para una discusion mas e
mento de la induccion hacia atrés se ha col
tal vez la mayoria, de los que la han debati
ma se deba a que es elegante y perversamente contr
Hardin (Indeterminacy and Society, capitulo 11, 2003).
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: {4 ) racion. S6lo por e
gularmente toma el riesgo de iniciar una relacion de coopere por esta

razon tenemos sociedades vivas. _ . ‘
: isi rado también se .
El analisis que se hizo aquf del dilema del prisionero itere apli

. : i e sostuvi
ca al juego repetido de la confianza en una direccion, SDIRG el 611;76“ i eron el
coronel y Trifonov. Cuando el juego se repite, Trifonov henle ‘"l‘af ltiv P C"Opde'
rar con el fin de inducir al coronel a continuar prestandole el efectivo que queda

después de cada auditoria.

Relaciones densas

Vayamos ahora a la confianza que estéd fundamentada en un complejo de inter-
acciones entrecruzadas iteradas y sobre una amplia gama de asuntos. En una
comunidad pequefia y cerrada, cada uno de nosotros puede tener relaciones
activas con cada uno de los demas. Estas relaciones entrecruzadas generan por
lo general una gran cantidad de conocimiento relevante para confiar en cual-
quier persona en particular, y generan incentivos no sélo entre dos socios, sino
también entre cada uno de ellos y los demds miembros de la comunidad. Inclu-
so afuera de una comunidad tan cerrada, uno puede pertenecer a una subco-
munidad de relaciones entrecruzadas similares con un circulo cerrado de pa-
rientes y amigos, y un niimero pequefio de otras personas con quienes se tenga
un trato regular. En nuestra subcomunidad podemos conocernos lo suficiente
como para saber los limites en la confiabilidad del otro y valerse de que cada
miembro seré responsable no s6lo de la confianza de una persona en particular
sino de todo el grupo. Con quienes tratamos no sélo tienen el incentivo de no
perder nuestra relacion sino de cuidar su reputacién y evitar la posibilidad de
que los rechacemos si nos estafan en un trato. Por lo tanto, entre esas personas
nosotros sabemos en quién confiar y para qué (Williams, 1988). Podemos decir
que la confianza en esos contextos de comunidades cerradas o subcomunida-
des se construye sobre relaciones densas.

Bernard Williams, explicitamente, y otros implicitamente, definen la con-
fianza como una funcién de las relaciones densas. Por lo tanto, Williams supo-
ne que la cqnﬁanza no es posible en muchos contextos en los que no tenemos
dichas relacxf)nes. Por ejemplo, él ve el tema de mi confianza en los lideres poli-
t%cos como si fu?ra una analoglja exacta del problema mas familiar de mi con-
ﬁar}za en un socio cercano. Deb’ldo a que no estoy involucrado en muchas inter-
acciones entrecruzadag con el lider politico comun, en la teoria de
densas no puedo conflar. en €l o ella; de ahi que, en general, |
puede manejar esta relacion (Luhmann, 1980).

las relaciones
a confianza no
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Williams, Luhmann a veces, tal vez el antrop6logo F. G. Bailey (1988) y
otros al parecer ven a las relaciones densas como préacticamente definitorias de
la confianza. No obstante, la forma correcta de ver el papel de las relaciones
densas es una posible fuente de conocimiento para el que va a depositar su
confianza acerca de la confiabilidad del otro y una posible fuente de incentivos
para que este ultimo sea confiable. El primero es un papel esencialmente epis-
temoldgico. Sin embargo, es obvio que las relaciones densas sélo brindan una
parte del conocimiento que tenemos de otros. Nuestro conocimiento no deberia
detenerse con el tipo de consideraciones epistemoldgicas de una relacién den-
sa. En la practica, este tipo de consideraciones a menudo tiene prioridad entre
las fuentes de nuestras interacciones cara a cara, pero este hecho descriptivo no
le da una prioridad conceptual o tedrica. Una teoria plenamente articulada in-
cluira este tipo de consideraciones como una parte, no como la historia comple-
ta, de la epistemologia de la confianza. Es dificil no estar de acuerdo con la
opinién de que el conocimiento de la confiabilidad de una persona puede pro-
venir de muchas otras fuentes ademas de las relaciones densas de las que am-
bos formamos parte.

De manera similar, una relacién densa con otro es sdlo una de las muchas
formas posibles de dar a ese otro incentivos para que sea confiable. Una rela-
cién densa con el que deposita su confianza le da tales incentivos a quien se la
deposita no solamente por medio de acciones en un dilema del prisionero ite-
rado de cooperacién reciproca, sino también a través de los efectos en su repu-
tacién con los otros miembros de la comunidad. Dichos efectos en la reputacién
deben tener una influencia sustancial sobre la confiabilidad entre relaciones fa-
miliares. Los efectos en la reputacion me dan alicientes para tomar sus intereses
en cuenta incluso si no valoro mi relacién con usted por derecho propio. Lo
hacen indirectamente debido a que yo valoro mis relaciones con otras personas
que podrian reaccionar negativamente si yo violara su confianza. Dado que mi
reputacién es valiosa para mi en mis otras relaciones, yo encapsulo sus intere-
ses en los mios hasta cierto punto. Por lo tanto, la teoria de las relaciones den-
sas simplemente es un caso especial de la teoria de la confianza como interés
encapsulado. Es, ademds, una teoria parcial que no se generaliza a muchos con-
textos. En cualquier teoria de la confianza, la restriccion a relaciones densas en
pequeiia proporcién debe ser consecuencia de otros principios. Regresar a es-
tos principios es el primer paso en la generalizacién de la teoria.

Es un meérito de la teoria de la confianza de las relaciones densas el hecho
de impedir la confusion de los problemas individuales e institucionales, el cual
es uno de los errores mas comunes en los escritos sobre la confianza. Estudio-
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s0s en todas las disciplinas ocasionalmente sucumben a la analogia facil entre
temas individuales e institucionales que abstraen las diferencias, restricciones y
posibilidades en el ambito individual y en el institucional. La conclusién de
Williams que afirma que la confianza no puede generalizarse més alla de |5
pequena proporcién puede ser la consecuencia légica de algunas teorias expli-
cativas de la confianza y de c6mo ésta funciona. Para otras, podria ser sencillo
ver como la confianza en los &mbitos individual e institucional esta relacionada
conceptualmente, aunque distintos tipos de datos o evidencias son por lo gene-
ral relevantes en diferentes estratos. Trataré este asunto en el capitulo vir.

DE LOS INTERESES AL BIENESTAR

Presentar una interpretacion de la confianza como interés encapsulado puede
propiciar un desafortunado malentendido. En ocasiones el interés es lo tnico
que motiva a una persona en un contexto particular. Sin embargo, por lo gene-
ral tengo interés en poseer mas recursos, como dinero, s6lo porque me permi-
ten consumir o experimentar diversas cosas. Este consumo es el que constituye
mi bienestar. Aqui lo importante es el bienestar que obtengo por medio del uso
de recursos. El interés es s6lo una representacién de lo que realmente esti en
juego. No obstante, seria un error suponer que los intereses se traducen sin di-
ficultad en bienestar o aun en consumos. Estos tltimos generalmente estin en
conflicto unos con otros (y en contra de los intereses), porque si empleo mis re-
Cursos para un consumo quiza ya no me queden recursos para otros.

También es un error suponer que mi bienestar es simplemente egoismo.
Entre las cosas que me hacen disfrutar la vida esta el que ciertas otras personas
la disfruten. Puedo gozar de una adorable cena, pero la gozaria aun mas si la
compartiera con otra persona. O podria desear que mi hijo disfrutara una vela-
da y emplear algunos recursos mios para hacerlo posible. Mi bienestar con fre-
cuencia dependeréd de mis intenciones compartidas con otros para hacer cosas
con o para ellos.

Es comtn decir que la gente es racional en unos contextos y no lo es en
otros. Uno es aparentemente racional cuando tiene que escoger entre dos em-
pleos pero no cuando se escoge una esposa. Incluso se supone que algunas cul-
turas son menos racionales que otras. James Scott (1976) argumenta que los
campesinos del sureste asiético, por ejemplo, se conducen por una “economia
moral”. Lo que quiere decir es que ellos no incrementan su produccion de
arroz. En vez de utilizar semillas que tendrian grandes rendimientos anuales,
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estos campesinos siguen empleando semillas que casi siempre producen lo su-
ficiente para librarlos de la hambruna, pero menos en promedio que lo que rin-
den las semillas mas productivas.

Scott afirma que esos campesinos tienen “preferencias que no tienen sentido
en términos s6lo del ingreso” (Scott, 1976, p. 35). Pero las preferencias s6lo ad-
quieren sentido en una situacién completa, en la que el ingreso es apenas una
parte de lo que importa. Los campesinos son como cualquier otro; ellos quieren
ingresos solo por lo que pueden comprar con ellos. Si en un mal afio pasan
hambrunas con el grano de alto rendimiento, su ingreso hard muy poco por
ellos. Como es presumiblemente cierto para Scott y préacticamente para cual-
quier otro, yo tampoco tengo una preferencia irrestricta por ingresos mas altos.
Si para tener mayores ingresos debo renunciar a mi vida académica o a mi
tiempo libre, preferiria mis ingresos actuales con mi estilo de vida y patrones
de consumo presentes. No existen preferencias que “tengan sentido en términos
solo del ingreso”. El ingreso no es nada mas que una representacion de lo que
realmente se quiere. Y el interés en el modelo del interés encapsulado de mi
confianza en otro es simplemente una representacion de todo lo que el otro ten-
dria que tomar en cuenta en mi beneficio."

OBSERVACIONES FINALES

La interpretacion de la confianza como interés encapsulado sostiene que aquel
en quien se confia encapsula el interés del que confia en €l y por lo tanto tiene
un incentivo para cumplir con la confianza que se le ha depositado. Este encap-
sulamiento ocurre por medio de interacciones causales en el juego iterado de la
confianza en una direccién, en el intercambio iterado (o dilema del prisionero)
y en las relaciones densas. Sin embargo, ninguna de ellas es en si misma defini-
toria de la relacion de confianza. Se trata de formas para dar incentivos a aquel
en quien se confia para que tome en cuenta los intereses de quien contfia en él.
Esto también podria hacerse de otras maneras. Por ejemplo, podemos suponer
que una variante cercana a la relacion de intercambios iterados es el efecto de la
reputacion en mis incentivos (que se analizara en el capitulo vi). Si yo cumplo
con la confianza que usted ha depositado en mi, eso me ayudara en otras rela-
ciones que valoro o valoraria, mientras que si fallo, tal accion podria poner en

peligro otras relaciones que pueda tener.

2 Esta secci6n resume un argumento presentado en Hardin (2001).
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Considérese otra clase de incentivos que me podrian llevar a tomar ep
cuenta sus intereses. Si yo lo quiero, 0 s0y su amigo cercanlo, O SOy a.]tFUista con
usted, hasta cierto punto tomaria sus intereses Como prop10?. En la Jerga de los
economistas, incluiria parcialmente sus utilidades en la§ mias. Dfe ahi que us-
ted pueda confiar en mi hasta cierto punto, porque me 1mportara el efecto de
nuestra interaccién en su bienestar. Por lo general confiamos de esta forma,
dentro de limites variables, en nuestros padres, hermanos, amigos cercanos,
conyuges y otras personas que son préximas a nosotros. QuSiéramos llamar a
estas relaciones ejemplos normativos de confianza. Pero esta confianza no es
diferente de los casos puramente de interés bajo el juego de la confianza o del
intercambio iterado. Si existe una cualidad normativa en esas relaciones deri-
vada del amor, de la amistad, etc., estriba en el hecho del amor o la amistad y e]
cuidado del otro que se derivan de éstos.

También podria ocurrir que lo que afecte su bienestar afecte al mio, de ma-
nera que, de facto, yo actuara de acuerdo con sus intereses porque esa misma ac-
cion favoreceria mis propios intereses. Sin embargo, aqui no querriamos consi-
derarme como alguien en quien usted puede confiar, sino s6lo como una
persona de quien puede esperar acciones en su beneficio. Por ejemplo, en la
importante coordinacién del transito, como se sefial6 antes, compartimos el in-
terés de todos conducir por la derecha (o por la izquierda) del camino en la
medida en que nuestro bienestar es interdependiente aunque no nos tiene que
importar el otro. El que yo maneje por la derecha no es un ejemplo de que ten-
ga un interés causal positivo en sus acciones en el sentido de que yo realmente
quiero que interactie conmigo, como quiero que interactie CONmMigo en un in-
tercambio benéfico y como el coronel queria que Trifonov interactuara con él.
En vez de eso, es un caso en el cual yo incluso preferiria que no interactuara-
mos (me sentiria mas seguro si usted no estuviera en el camino). Si su interés es
hacer lo que hace independientemente de mi presencia, entonces éste no en-
capsula significativamente al mio.

Si se consideran todas las relaciones de confianza que experimentamos, en-
contraremos que una gran parte de ellas cae en alguna de estas tres categorias:
relaciones o iqteracciones iteradas; aquellas que estan respaldadas por institu-
ciones, y relaciones que estdn mediadas por terceras partes (no institucionales).
Este capitulo ha versado sobre la primera categoria. En el capitulo 1v, sobre la
desconfianza, se sugiere que tales interacciones son inadecuadas para asegu-
rar una confiu.cfa cooperativa en muchos contextos. En el capitulo vi se consi-
dera la mediacion por terceras partes (a menudo institucionales), y los capitulos
VII'y VIII tratan acerca de los aparatos sociales e institucionales para promover
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la cooperacion alli donde la confianza podria ser escasa o inadecuada para ga-
rantizar la cooperacion. Todas estas categorias pueden comprenderse facilmen-
te sin ningun supuesto residual que esté mas alld de expectativas racionales
basadas en motivaciones o intereses de las partes cooperantes, porque cada una
de ellas construye los incentivos necesarios para inducir una conducta confia-
ble (aunque, por supuesto, otros incentivos pueden prevalecer sobre éstos y a
veces lo hacen). La primera categoria —interacciones iteradas— parece ser con
mucho la mas vasta en la vida interpersonal ordinaria. Esto se debe a que gran
parte de nuestra existencia la pasamos en relaciones activas, que constituyen
mucho de lo que es més valioso para nosotros, y en tales relaciones hacemos
compromisos sustanciales unos con otros.

Algunas de las concepciones de la confianza (que se presentan en el capitu-
lo 1) son explicaciones posibles de algunas relaciones de confianza. Podria
confiar en usted con respecto a ciertas cosas porque sus COmpromisos morales
lo hacen confiable o porque su caracter practicamente asegura su accion. En ta-
les casos, mi confianza esta cimentada en una interpretacion de qué tan digno
de confianza es. Estas apreciaciones difieren significativamente del modelo de
la confianza como interés encapsulado, y a menudo tienen implicaciones dis-
tintas en diversos contextos sociales. Consideremos dos ejemplos.

Tuve un conocido de quien muchas personas decian, con genuino entusias-
mo, que era una persona en la que uno podia confiar. jAy! (el que uno pudiera
contar con él), dependia de quien era “uno”. Muchas otras personas no confia-
ban en él en absoluto porque pensaban que era un embustero y un manipula-
dor. Este uiltimo grupo incluia a personas cuyos intereses a menudo estaban en
conflicto con los de él y cuyo valor futuro €l parecia haber cancelado. Por otra
parte, mi conocido era capaz de inspirar una sélida y profunda confianza en
aquellos que compartian lo suficiente sus intereses con él. Era casi mitica su
capacidad para ubicar a las personas en dos bandos opuestos. En una lectura
cinica, é] no era confiable desde la apreciacion de la confianza como interés en-
capsulado. Simplemente era fiable para aquellos que por casualidad compar-
tian sus intereses con los de €l. o

Para el segundo ejemplo, diremos que un miembro de algun grupo etnico
o de otro tipo puede ser en extremo confiable dentro de ese grupo, pero es ca-
paz de ser brutal y embustero fuera de él. Dentro del grupo podrian conSfderar-
me como confiable, pero fuera de €l podria ser del todo condenéble por mis abu-
sos al explotar o dafnar a ciertas personas en la menor opormdad.

Los fanaticos de una etnia y mi conocido, si se miran con rigor en el contex-
to de sus propios grupos, al parecer actian con un caracter confiable y con
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cOmpromisos morales. Vistos en un contexto diferente o mas amplio, no nos
parecerian confiables ni en su carécter ni en sus compromisos morales. Sin em-
bargo, desde la interpretacion de la confianza como interés encapsulado, syg
acciones se ajustarian cabalmente a sus propios intereses, tanto dentro comg
fuera de sus grupos. Por lo tanto, debemos tener en claro cuél de estas concep-
ciones estamos empleando cuando intentamos explicar alguna conducta.

Si la confianza est4 fundamentada en el interés encapsulado, entonces re-
sulta claro, como se sefial$ antes, que es relacional. No sélo es un reflejo de
mi cardcter o el suyo. Un poco de trabajo empirico sistematico sobre la confian.
Za nos permite analizar cualquier elemento relacional. Gran parte del trabajo
psicoldgico es sobre la propension (alta o baja) a confiar de cierto tipo de indi-
viduos. La mayoria de las encuestas trabajan sobre respuestas relativamente
ambiguas acerca de cuéntos sujetos “confian” en la mayoria de la gente o en e]
gobierno. Los trabajos con juegos teéricos con frecuencia excluyen en forma
deliberada cualquier posibilidad de que los jugadores tengan una relacién mas
amplia; por ejemplo, a menudo el adversario en un juego es desconocido y no
se volverd a ver después de una unica interaccién inicial. De ahi que las res-
puestas que pueden surgir del cuerpo de estas investigaciones empiricas prac-
ticamente no nos digan nada acerca de la confianza como interés encapsulado
o cualquier otra concepcién relacional de la confianza. (Mas adelante me referi-
ré a muchos estudios empiricos en contextos relevantes.) Por lo comtin, lo mas
que podemos obtener de estos estudios es alguna pista sobre la disposicion ini-
cial de las personas a tomar el riesgo de cooperar con un desconocido (usual-
mente un riesgo muy pequeio). Debido a que la confianza en nuestras vidas es
generalmente relacional, y comiinmente explicable mediante consideraciones
relacionales, uno esperaria que los estudios empiricos comenzaran a tomar en
cuenta elementos de esta indole.

En este capitulo se analiz6 la confianza entre individuos. Mas tarde, en los
capitulos vir y vin, se harén generalizaciones desde la confianza entre indivi-
duos hasta la confianza entre grupos o instituciones, E] objetivo de esos capitu-
los es dar sentido a la confianza entre grupos o instituciones en términos analo-
gos a la confianza entre individuos. Cuando la gente dice, en el lenguaje comun,
que confia en el gobierno, no quiere expresar algo cercanamente andlogo a lo que co-
munmente quiere expresar cuando dice que confia en otra persona. No obstante, esto

sOlo puede quedar en claro si primero separamos lo que es la confianza ordina-
ria en el ambito individual en los casos comunes.
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LA IMPORTANCIA de la confianza en la vida cotidiana puede observarse en el
enorme papel que desempefia en la gran literatura —o, mejor dicho, el papel
que juega la traicion a la confianza—. Tal vez después del amor la confianza sea
el principal motivo y la linea argumental mas importante en la literatura, y aun
la mitad del poder del amor como linea argumental estriba en su posible trai-
cién. Por supuesto, la traicién no es una falla de confianza sino una falta de
confiabilidad. Es extrafio, por lo tanto, que los escritos académicos —tanto filo-
s6ficos como cientificos— se centren con mayor énfasis en la confianza que en
la confiabilidad (para una excepcién, véase Shklar, 1984). Los poetas, drama-
turgos y novelistas aciertan en el tema, pero los académicos con frecuencia lo
dejan pasar. En realidad, en los escritos académicos sobre la confianza parece
haber una tendencia a decir cosas sobre la confianza que tendrian mas sentido
si se aplicaran a la confiabilidad. Si acaso tienen sentido para la confianza es
indirectamente, por medio de la conexién causal con la confiabilidad, en tanto
que engendradora de confianza.

Si mi confianza en usted esta bien fundamentada, esto se debe a que proba-
blemente usted tiene la motivacién para hacer lo que yo confio que haga. Es
decir, es probable que sea digno de mi confianza. En la interpretacién del inte-
rés encapsulado, la confiabilidad es la capacidad para juzgar los intereses de
uno como dependientes de hacer lo que se confia que uno haga. En practica-
mente todas las interpretaciones de la confianza, el problema fundamental de
la confiabilidad es el compromiso para cumplir con el que confia en uno. Por lo
comiin hacemos compromisos, pero quienes van a contar con nosotros no solo
quisieran la declaracién de un compromiso ahora, sino que también deben
esperar que el compromiso realmente motive las acciones informantes en el
futuro. ;Cémo podemos hacer que un compromiso presente funcione en el fu-
turo? Existen tres categorias o razones generales para cumplir con tales com-
promisos.

Primero, hay incentivos internos. Simplemente podriamos tener o adoptar
de alguna forma una disposicion para asumir compromisos. Podemos hacerlo
por escriipulos morales, por nuestro cardcter o por nuestros habitos.

Segundo, podemos sujetarnos a incentivos externos. Podemos tratar de
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arreglar las cosas de tal manera que nuestros intereses correspondan con nues-
tro compromiso cuando llegue el momento de actuar. Podemos hacer esto es-
tableciendo un mecanismo personal ad hoc o basdndonos en aparatos sociales
e institucionales. Un individuo no puede hacer mucho en cuanto a la disponi-
bilidad de acuerdos sociales e institucionales; éstos existen o no. Pero si exis-
ten, puedo esperar y aun lograr que me ayuden a confiar en usted. Las coac-
ciones legales e institucionales pueden darnos fuertes incentivos para ser
confiables.

Tercero, podemos sujetarnos a una mezcla de incentivos externos e inter-
nos. Es posible ser inducidos por normas que motiven e incluso sancionen la
conducta. Es evidente que las normas pueden ser asumidas, de forma que sim-
plemente actuamos a partir de ellas sin necesidad de una sancién. Tengo poco
que decir de esta posibilidad, en la cual los mejores argumentos acerca de cémo
funciona no son muy convincentes, aunque la afirmacién de que funciona pare-
ce acertada. En su lugar, analizaré normas en su papel externo, en el cual su
eficacia depende del éxito de las sanciones de otros.

La interpretacion de la confianza como interés encapsulado est4 basada en
la correspondencia parcial de los intereses de aquel en quien se confia con los
intereses de quien confia, y proviene principalmente de la segunda categoria
descrita arriba. Debido a que muchas normas y convenciones sociales estan
respaldadas por sanciones, por lo general nos interesa acatarlas. De ahi que
con frecuencia sea de nuestro interés ser confiable, aunque a veces seria erro-
neo decir que se debe a que nuestros intereses encapsulan los intereses de al-
guien que confiara en nosotros. Si usted se conduce por restricciones institu-
cionales o convenciones sociales, entonces tiene un fuerte incentivo que no
depende de mi o de la relacién que tenga conmigo. En tal caso, simplemente
tenemos intereses compatibles o congruentes sin que exista ningun interés del
uno por el otro.

Estas tres formas generales —con incentivos internos, externos y mixtos—
de alentarnos para ser confiables en un momento futuro determinan el rango de
manifestaciones que toman los compromisos en los tres casos. Después de ex-
poner la tendencia a veces equivocada de hablar de la confianza cuando el tema
a tratar es la confiabilidad, analizaré los incentivos internos para la disposicion
a ser confiable, comenzando con un caso de disposicién que se adopta simple y
deliberadamente (el caso de Alberich, el nibelungo de Richard Wagner). Des-
pués abordaré otras interpretaciones de la disposicion interna para la confiabi-

lidad, basadas en el interés externo y, por ultimo, la interpretacion de motivos
mixtos basados en normas.
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CONFIANZA Y CONFIABILIDAD

Es sorprendent.e que en gran. parte de la bibliografia sobre la confianza con difi-
cultad S€ MIENAIONE & la confiabilidad, aunque en forma implicita mucho de ella
trata pnnc1palment.e sobre la confiabilidad, no sobre la confianza. Consideremos
cuatro casos llfirr.lahvos. Primero, con el pretexto de analizar la confianza, el fil6so-
fo Bt.am.a.rd Williams (1988) ofrece una interpretacién de las posibilidades de la
confiabilidad general, a partir de la cual la confianza simplemente es inferida. Se-
gundo, el economista Roland McKean (1975) con claridad se refiere a la economia
de la confianza, pero su problema real es el de la confiabilidad. No es la confianza
sino la confiabilidad el bien colectivo en su interpretacién. Al crear instituciones
que ayudan a asegurar la confiabilidad se apoya o induce la confianza. Tercero,
Bernard Barber (1983, p. 70) dice que “necesitamos descubrir [...] cémo promover
la confianza y hacerla mas eficaz”. Su inquietud son las relaciones sociales en
general. Sin duda, lo que necesitamos para que éstas mejoren es confiabilidad.
Esto es lo que se infiere del estudio de Barber sobre el profesionalismo y los pro-
blemas para conseguir profesionales que se comporten adecuadamente en bene-
ficio de sus clientes, quienes necesitan ayuda profesional porque no saben lo
suficiente para manejar sus problemas de salud, defensa legal, etc. En la inter-
pretacién de Barber, la creacién de normas para profesionales es lo que resuel-
ve esos problemas. El punto es formar doctores, abogados y otros profesionis-
tas que sean confiables. Ensefiar a los potenciales pacientes solamente a confiar
en sus doctores seria perverso si los doctores no son confiables. El cuarto
caso es mas complicado. El soci6logo Niklas Luhmann (1980, p. 8) aﬁrm_e? que
la confianza constituye una forma mas efectiva para reducir la co'mplepdaq.
cién eliptica. Con claridad, donde existe una confianza justi-
ra la accién y para experiencias benéficas.
ma no constituye nada. Presumiblemente

Luhmann dice que no podemos manejar una complejidad enorme sin contar
con otros que de facto actian en nuestro nombre. Sin e’mbargo, si no podedmlos
lograr que acttien en favor de nuestros interfeses, podrlafnos.‘. ser reta;los a :”ec;
garles responsabilidad o a seguir su cONS€jo. Por consiguiente, todo a(;l:mos
que nos ayude a garantizar su confiabilidad lo ?quClente para que po o
confiar en ellos facilitara el manejo de la comple]ld'ad. Eslto es, nuevar?enLe E_
problema principal es la confiabilidad, no la confianza.' En otra parte, Lu

Esta es una afirma
ficada hay mayores posibilidades pa
No obstante, la confianza por si mis

n 9 l][l) e (l i i la
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mann (1988, p. 95) dice que esta interesado en los meCénlsmOS que generan |,
confianza. Una vez més ha sustituido el tema de la confiabilidad por el tema de
la confianza. Por lo general, el mejor mecanismo para crear confianza es est,.
blecer y apoyar a la confiabilidad.”? Como ya s€ ha dicho, actuar con base ep, |,
confianza sin confiabilidad puede causar dano. ’

Detengamonos en este tema por un momento. En Lo que queda del dia, Ka.
zuo Ishiguro describe al sefior Stevens, un viejo r.nay.ordomo que se replantea
su vida con su tltimo patrén. En un debate imaginario con .otro sirviente, Ste-
vens dice: “Nunca estaremos en una posicion que nos permita comprender los
asuntos del mundo moderno; nuestro camino siempre sera depositar nuestra
confianza en un patrén que consideremos sabio y honorable, y dedicar nues-
tras energias a la tarea de servirlo de la mejor forma que podamos” (Ishiguro,
1990, p. 201).* Poco a poco revalora a su amo a los 0jos de otros que detestaban
la politica censurable y absurda del patrén. “Por lo menos [su seforia] tuvo el
privilegio de ser capaz de decir al final de su vida que €l cometi6 sus propios
errores”, reflexiona Stevens. “Yo no puedo afirmar eso. Veras, yo confiaba. Yo
confiaba en la sabiduria de su sefioria. Todos esos afios que lo servi, yo confiaba
en que estaba haciendo algo que valia la pena. No puedo siquiera decir que co-
meti mis propios errores. ;Realmente —uno tiene que preguntarse—, qué dig-
nidad hay en eso?” (Ishiguro, 1990, p. 243). Stevens reconoce que la confianza
finalmente puede ser estipida e incluso culpable cuando en apariencia justifica
la accién o la inaccién.

De ahi que la confianza no ayude por si misma a manejar bien la compleji-
dad; es mas, podria llevar a funestos resultados, incluida una rapida destruc-
cion. Nuevamente, el nticleo de la interpretacién de Luhmann sobre el papel de
la confianza debe ser una interpretacién sobre la importancia de la confiabili-
dad. Si su interpretacién reconoce con certeza la confianza por derecho propio,
entonces eleva la esttipida culpabilidad de Stevens. La confianza llevé a Ste-
vens a manejar tan poco la complejidad que cayo victima de ella.

En general, la complejidad del problema de la confianza deriva principal-
mente de la complejidad del problema de la confiabilidad. Como se demuestra

confiabilidad puede considerarse como una forma de capital, igual que el prestigio, es dificil imaginar
siquiera por qué la confianza puede ser también una forma de capital. Véase taml;ién el capitulo 11l

2 Es posible que la confiabilidad se vea afectada Por la percepci6n de ser objeto de confianza.
Si recompensamos a las personas en mayor medida de lo que parecen merecer, es posible que i-
tenten ponerse a la altura de tal recompensa y se desempefien en un nivel m’és alto. Asimismo,

cuando pensamos que la gente actuara bien, con frecuencia asi | 5 ién Peel, 1998;
Braithwaite, 1998; Blackburn, 1998; Daunton, 1998). i lo hace (véase también Peel,

* La traduccién de la cita es mia. [T.]
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en este capitulo, las motivaciones para ser confiable son muy diversas. En un
sentido, confiar en alguien en un contexto dado se explica como la mera expec-
tativa de que lo mds probable es que la persona sea confiable. La confianza es
poco mas que conocimiento; la confiabilidad es una motivacién o un conjunto
de motivaciones para actuar. En términos de motivaciones, hay mucho que ex-
plicar acerca de por qué alguien acttia como si confiara cuando hay pocos ele-
mentos para creer que el otro es confiable, de manera que, de hecho, hay muy
poca o ninguna confianza. La explicacién de la confianza en un contexto dado
en realidad serd s6lo un asunto epistemolégico, evidencial, no un problema de
motivacion. La explicacién de la confiabilidad puede ser simple o complicada y
dependera de la motivacién.

En la exposicion que hacemos de varias concepciones de la confianza en el
capitulo 111, se hace evidente el deslizamiento de la confianza a la confiabilidad.
Esto es cierto para las interpretaciones morales, con la posible excepcién de
Lars Hertzberg (1988), quien parece insistir en que la confianza es lo que moral-
mente se demanda de nosotros. Esto es también cierto para las explicaciones
genéticas y sociales evolutivas sobre el origen de la confianza, que en realidad
adquieren sentido cuando se habla del origen de la confiabilidad. Este error al-
tera el analisis de la confianza como mercancia y, tal vez, la confianza como
capital social. Podria incluso alterar interpretaciones funcionales, como la de
Barber (1983) y, no tan claramente, la de Luhmann (1980; sobre interpretaciones
funcionales de la confiabilidad, véase el capitulo vr).

Quiz4 la razén méas convincente para explicar este frecuente deslizamiento,
o por lo menos explicar por qué no se reconoce como tal, es que la confiabilidad
por lo comiin engendra la confianza, debido a que mi confiabilidad potencial-
mente recompensara su confianza en mi (si usted actia confiando en mi). De
ahi que si conceptualmente algo implica o causa confiabilidad, entonces de ma-

nera indirecta implica o causa confianza.

DI1SPOSICIONES PARA LA CONFIABILIDAD

Gran parte de la bibliografia sobre la confianza estd fundamentada en supuestos
sobre la disposicién, aunque a menudo no estan articulados..P(?r consiguiente,
revisaré el plausible papel de las disposiciones en el establec1m%ento ‘d.e’ la con-
fiabilidad. Una interpretacion de la confiabilidad basada en la dl.SpOSl.Cl.On debe
ser en gran medida relacional, porque no podemos evaluar las d18p031¢19nes de
otros a menos que los conozcamos bien, ya sea directamente o por medio de su
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reputacion. Las interpretaciones psicologicas bas,adas en las disposiciones con
frecuencia tratan de la disposicion de quien confia, en lugar de aquel en Quien
se confia. Por ejemplo, se asume que las personas pueden tener una alta baja
disposicion a confiar. A menudo la disposicion s6lo es pos-tulada Y se deja sip,
explicar. En el capitulo v trato la disposicién hacia la confianza como un pro-
blema esencial de aprendizaje para juzgar la confiabilidad. |

De manera opcional, podria suponerse que aquel en PRen se confia actiia 5
partir de una disposicion para ser confiable. Esta es una disposicion un tanto
peculiar que podria no habérsele ocurrido a la mayor parte de la gente, excepto
tal vez cuando el contexto es prometedor. Aunque la simple disposicion para
ser confiable puede ser real en algunas personas, el asunto es tener una disposi-
Cion para mantener las promesas, para ser reciproco o para ser cooperativo con
quienes cooperan con uno. Seguir tales disposiciones hace que uno actie de
manera confiable en diversos contextos.

La capacidad de hacer compromisos para acciones futuras es de interés
mas general que s6lo hacerlos para establecer la confiabilidad, de ahi que po-
damos aproximarnos al problema mds especifico a partir del mas general. Una
forma instructiva de caracterizar el problema del compromiso es a través de la
cuestion de “confiar” en uno mismo. ;Puede uno fiarse de uno mismo? (véase
Dasgupta, 1988, p. 54). Nuevamente, como en el caso comun de la confianza en
otro, ésta no es una cuestion singular. Involucra por lo menos tres partes: ;Res-
pecto a qué puedo yo fiarme de mi mismo? ¢(Respecto a qué puedo yo fiarme de
mi mismo? ;Respecto a qué puedo yo fiarme de mi mismo? Moralmente puedo
tener certeza de que estaré a la altura frente a algunos compromisos y mucho
menos seguro que lo estaré frente a otros. Puedo saber muy bien que, bajo la
influencia de los amigos y la bebida en una fiesta, se debilitara mi voluntad y
me quedaré hasta muy tarde y, por lo tanto, no cumpliré con algunos compro-
misos que habia hecho para mafiana. Puede conocerse bien a si mismo y por lo
tanto saber que no haréa cosas sensatas en ciertos momentos. Esto es, no podria
contar con usted mismo en esos momentos.

Podria no saber si fiarse de si mismo en algunos contextos. Por ejemplo,
algunas veces una persona descubre inesperadamente que es cobarde o valien-
te s6lo cuando se enfrenta con una amenaza fisica a ella misma o a otras persc-
nas. No podemos estar seguros de que conocemos nuestros limites cuando
nunca han sido probados.

Una interpretacién particularmente pesimista de la confiabilidad es 12

que concluye con las siguientes lineas:
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Confia en ti mismo

y no te decepcionaras cuando la gente vana te abandone...
No confies en que te mostraré amor

cuando mi amor puede ser sélo lujuria.

Si quieres alguien en que puedas confiar, confia en ti mismo.

Por supuesto, Dylan est4 equivocado acerca de cémo se puede confiar en
uno mismo. La confiabilidad no sélo requiere que uno comparta directa o indi-
rectamente los intereses del otro, sino que también necesita la competencia para
servir a esos intereses. La letra de Dylan es acerca de y para una generacion de
personas que por lo comtin dudaban de su propia competencia y que a menu-
do eran tan impulsivas como lo sugiere la letra de Dylan.

Disposiciones puras

Los cataclismicos sucesos del ciclo de 6peras de Wagner, El anillo de los nibelun-
gos, se dan a partir de un extraordinario acto de compromiso en los minutos
iniciales de E! oro del Rhin. Después de que Alberich, el nibelungo, retoza con
las doncellas del Rhin dice:

iMe han incendiado

apasionadas fiebres,

fervorosos deseos!

Coleras y anoranzas,

salvajes y desesperadas, jme han llevado a la locura!

Aunque quiza te burles y mientas,

el anhelo conquisté mi corazon

iy no descansaré hasta que te haya atrapado! [Wagner, 1977, p. 12]*

S6lo unos minutos mas tarde —aunque debido a que es Wagner puede
parecer mucho mas tarde—, después de enterarse de que cualquiera que re-

’ La traduccién que presentamos, realizada por Andrew Porter, tenia como fin ser utilizada en
las representaciones al tiempo que transmitia el significado, y tal vez sea inadecuado revelar la in-
dole de las “fiebres apasionadas” de Alberich. En aleman esta claro que se trata de un fuego lleno
de lascivia. Muchos personajes de Wagner, algunos de los cuales figuran entre los mds odiosos y
traicioneros de toda la 6pera, estan obsesionados por la confianza. Igual que Lohengrin, la exigen
sin dar pruebas de merecerla; igual que Wotan, son indignos de ella.
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nuncie al amor puede ganar enorme poder con el oro del Rhin, Alberich se
pregunta:

(Lariqueza del mundo

puede ser mia si pronuncio la maldicion?

Aunque el amor me sea negado,

¢todavia la astucia puede traerme placer? [Wagner, 1977, p. 16]

Apenas se apodera del oro, jura: “Amor, jte maldigo por siempre!” (Wagner,
1977, p. 16).* Al comprometerse consigo mismo, Alberich adquiere extraordina-
rio poder. No es sorprendente que ese acto sobrehumano debiera darle grandes
recompensas, aun recompensas magicas. Incluso el gran dios Wotan, quien es
incapaz de hacer el compromiso de renunciar al amor, queda impresionado con
esta modesta resolucién de Alberich (Wagner, 1977, pp. 106-107). Las exigen-
cias de este compromiso podrian parecer bastante comunes; después de todo,
los monjes de varias religiones practican el celibato. Sin embargo, ellos lo hacen
por fuertes coacciones sociales e institucionales para que se mantengan célibes,
y aun asi muchos fracasan. El compromiso de Alberich consigo mismo carece
de una estructura social que le dé motivos para permanecer sin amor.

Por supuesto, hay mucho en Wagner que es dificil de creer. Pero ;hay algo
en todo El anillo —o, en general, en todas sus 6peras— menos creible que la
posibilidad de que un hombre adulto (o cualquiera que fuera la especie de Al-
berich) sexualmente obseso abandone de un momento a otro la lujuria hasta el
punto de la locura para renunciar creiblemente y por siempre al deseo amo-
roso?’(Wagner, 1977, p. 15). Alberich, una de las figuras més pequenas de toda la
literatura y la 6pera, hace uno de los compromisos mas grandes. ; Podria alguien

¢ Alberich no dice “por siempre” en la versién alemana, aunque es razonable suponer que las
maldiciones serias tienen la intencién de ser eternas. Decir: “te maldigo, pero manana te volveré a
aceptar”, s6lo podria tener una intencién comica. Ademads, en el soliloquio que constituye una con-
fesion ante Briinhilde en La valkiria (2.2), Wotan dice apesadumbrado que como siempre estuvo
dominado por su anhelo de amor, nunca habia sido capaz de actuar con tanta fuerza para renun-
ciar a él como el “servil” enano Alberich lo habia hecho (Wagner, 1977, pp. 106-107). Esto dificil-
mente tendria sentido si la maldicion de Alberich no hubiera sido duradera. Aqui y en otros pasa-
jes podriamos recorrer las péaginas tratando inttilmente de interpretar la intencién de Wagner. No
hay explicacién para el argumento presente y podemos dejar esa tarea a J. R.R. Tolkien y a otros que
tienen dotes para escrutar esos temas. Un evidente acélito del dios Wagner me escribié una carta
encantadoramente arrogante donde decia que empez6 a leer mi articulo “Confiabilidad” (Hardin,
1996), pero interrumpi6 su lectura después de ver mi interpretacion tan errénea de Wagner porque,
como cualquier filésofo debe saber, nada valioso se puede obtener a partir de una premisa erronea.

> “Liebe Lust” en el aleman de Woglinde, la doncella del Rhin,
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creer en la conversion de Alberich? ;Podria creerse que va a mantener su com-
promiso? Por desgracia, Wagner no nos dice lo suficiente para saberlo. Con
todo y su grandeza, El anillo da esta muestra de sinsentido psicolégico.

El compromiso de Alberich es absurdo. Si deseamos entender a las perso-
nas reales, necesitaremos una psicologia mejor. Lo que tenemos que compren-
der es la capacidad para hacer compromisos y la capacidad para valorar la con-
fiabilidad de alguien, capacidades que en gran parte deben ser aprendidas. (La
capacidad aprendida para valorar la confiabilidad es el tema que se trata en el
capitulo v.) Uno no puede empezar a confiar en las personas de un dia para
otro a menos que el trato y las relaciones con ellas sean subitamente diferentes
en una forma relevante y uno tenga el privilegio de saberlo.

El tema de este capitulo es qué es lo que puede hacer una persona para
convencerme de su compromiso de cumplir con mi confianza. Por ejemplo, decir
que renunciaria al amor para siempre podria haber estado en el interés de
Alberich aun si sabia que mas tarde haria trampa. ;Qué es lo que haria creible
su maldicién? Si él habia renunciado al amor para siempre con autenticidad,
imaginese lo triste que habria estado cuando, cuatro 6peras més tarde, era uno
de los pocos sobrevivientes en el elenco que ven a las encantadoras doncellas
del Rhin recuperar su oro. Pobre Alberich, despojado de su oro y su poder, in-
cluso estaria despojado de la posibilidad de amar. ;Cudl era la naturaleza de
este compromiso? ;Estaba impuesto por un poder sobrenatural que le retiraria
el poder si violaba su juramento? ; Termin6 la imposicién cuando Alberich per-
di6 el anillo —se lo robé el astuto Wotan— que habia fabricado con el oro del
Rhin? (Después de ello Alberich tuvo un hijo, Hagen, con Grimhild, de forma
que presumiblemente su deseo habia regresado y actué en consecuencia.) ;O
s6lo se trataba de una disposicién interna? Es posible que algunas personas
pudieran hacer un compromiso tan dramatico como el que hizo Alberich y sos-
tenerlo sélo con fuerza de voluntad o una notable capacidad de consistencia.

David Gauthier (1986, capitulo vI, en especial la p. 162), Edward McClen-
nen (1990; pero véase Skyrms, 1996) y otros suponen que podemos inducirnos
a tener una disposicién particular que, en un momento futuro, cuando haya que
sostenerla, vaya contra nuestros intereses. Podriamos, por ejemplo, hacer esto
para asegurar un beneficio presente. Tal vez esto es lo que Wagner quiso decir
que hizo Alberich. Aqui hay dos asuntos diferentes. Primero, jcomo podemos
hacer un compromiso puro en una sola interaccion? Segundo, ;como pode-
mos hacer un compromiso auténtico para comportarnos en general de cierta
forma en muchas interacciones potenciales con diferentes personas en el futu-

ro, como lo hizo Alberich?



. CONFIABILIDAD

Esto 1ltimo es de importancia capital aqui, pues el tema de interg ¢ una
disposicion para la confiabilidad en genera‘l. No obstante, es probable que |,
mayoria de nosotros tendrfamos que admitir que no poderpos hacer algo asj
Podriamos pensar que somos capaces de amor y compromiso eternog con, dj-
£amos, nuestros hijos o nuestros padres, pero no llegamf)s a €5 amor por megj,
de una mera decisién, como se supone que llegé Alberich con su compromise,
Como sefala Hume (1978 [1739-1740], 3.2.5, p- 517), con su usual seguridad:
“Es cierto que naturalmente no podemos cambiar més Nuestros sentimientog
que los movimientos de los cielos”. Con casi la misma seguridad podemos .
tar de acuerdo en que ¢l est4 en lo correcto si s6lo se refiere a un acto de volyp-
tad. Sin embargo, Alberich se comprometié a bloquear sus emociones,

Pocos de los compromisos que hacemos tienen la fuerza que la maldicign
de Alberich supuestamente tenfa. Con frecuencia, nuestros compromisos més
fuertes son aquellos que estan respaldados con claridad POr nuestros intereses,
Por ejemplo, Alberich podia haber estado gobernado por algtn poder mégico
que le arrebataria el oro del Rhin en el caso de que €l actuara con lujuria. En-
tonces, tal vez al menos Alberich podria haber terminado el ciclo de El anillo sin
el oro del Rhin, pero por lo menos con la renovada posibilidad de amar y de-
sear. (El amor roméntico puede ser caracterizado como una exquisita combina-
cién de deseo y devocién; Alberich se incliné por el deseo claramente.) Nuestra

al para poderes magicos como los que
a su compromiso.
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a la altura de lo que afirmamos, podemos enfrentar fuertes motivaciones con-
trarias. Si todo se mantuviese constante podriamos f4cilmente cumplir con nues-
tros compromisos. Sin embargo, a menudo no todo se mantiene constante. Una
vez que obtenemos lo que nos llevé a asumir nuestro compromiso, puede que
ya no consideremos que esté en nuestro interés mantenerlo, aunque si hubiése-
mos podido alcanzar nuestro beneficio y cumplir con nuestro compromiso al
mismo tiempo hubiéramos estado muy contentos de hacerlo asi. Lo que perde-
mos cuando la obtencién del beneficio y el cumplimiento del compromiso es-
tén separados en el tiempo es poder unir los motivos en una sola motivacién
esencial. Seria extrafio en un momento futuro decir que violamos nuestra pri-
mera motivacion cuando ya no deseamos cumplir con nuestro compromiso.
Este es el problema central de los compromisos puros a futuro: no podemos
igualar nuestras motivaciones presentes y futuras para obtener una tinica moti-
vacion “neta” para actuar.

Disposiciones morales para la confiabilidad

Gran parte de la bibliografia sobre la confianza la trata como un asunto intrinse-
camente moral, aunque con frecuencia es una interpretacién equivocada, por-
que lo que verdaderamente se arguye es que la confiabilidad es un asunto moral.
Por desgracia ésta no es una cuestién simple, en parte debido a que la teoria
moral es muy compleja. En lo que sigue simplificaré sustancialmente la cues-
tion, pero sin distorsionarla, al hablar de dos grandes ramas de la teoria de la
moral cuyos enfoques son radicalmente distintos. La rama deontoldgica se re-
fiere a las reglas de la conducta; esto es, a la naturaleza de las acciones. La rama
“consecuencialista” mira el resultado de las acciones, no su naturaleza. En am-
bos casos, si yo creo que tiene fuertes escriipulos morales para ser fiable en al-
gun contexto, entonces tengo una poderosa razon para contar con usted en ese

contexto.®

* Podria suponerse que la primera de estas ramas es incoherente casi con s6lo examinar la mdo—
le de nuestras vidas, en las cuales la accion con significado moral es casi siempre una interaccion.
La vida social es relacional, no individual. No puedo provocar resultados a causa de mis actos,
pero puedo depender de nuestra causalidad conjunta de resultados como una simple f@cién par-
cial de mis propias acciones. Por lo tanto, enfocar la atencién en las 1"eglas de comporte}mngnto oen
la accién individual consideradas como algo separado de las acciones dg los demas. snmphfnca
en exceso la naturaleza de nuestro problema (véase también Hardin, lnde{er.nunacy and Society, capitu-
lo vi; Hardin, 1998b, pp. 68-70). Por ejemplo, seguir esa regla deontolégica es fundqmentalrr}ente
irrelevante para la mayoria de las politicas publicas. De hecho, cuando es introducida en dichas
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Podemos imaginar una interpretacion basada en la disposicion }'Dara. el ac.
tuar con base en la confianza, o para ser confiable. De hecho, la eX.P"'CaCI(')n de
cOmo es que puedo llegar a confiar en alguien basada en el. aprendizaje que me
permite reconocer hechos relevantes acerca de otros, sugiere una exPllCaci(’m
basada en la disposicion, no en la moral. Como se argumem‘j‘ el e.l ?E}lelo v, si
tengo una educacién en especial buena, podria tener la disposicion a tomar
riesgos con la gente hasta que me prueben que no V.ale la pena hacerlo. En ¢
otro extremo, si tengo una educacion desalentadora, juzgaria que con muy po-
cas personas valdria la pena correr el riesgo de cooperar con ellas..

También uno podria decir “yo tengo una disposicién a confiar”, como ;
quisiera decir “tengo una disposici6n a saber cierto tipo de cosas y, tal vez, no
otras”. Esta ultima es una afirmacién mas compleja que podria tener sentid
psicologicamente hablando, pero es evidente que no es la principal afirmacin
en la bibliografia de la confianza. Lo que esta bibliografia parece afirmar es que
algunas personas, por lo comtin (y por error) clasificadas como muy confiadas,
Son mas propensas a tomar los riesgos de cooperar de lo que lo son otras per-
sonas clasificadas como poco confiadas. Estas distinciones se extraen del traba-
jo de muchos psicélogos y psicélogos sociales (Rotter, 1980; Yamagishi y Yama-
gishi, 1994).

Sin embargo, la afirmacién mas convincente es que algunas personas tal
vez tengan una disposicién moral para ser confiables. Por ejemplo, si yo hago
algo cooperativo hacia usted y usted corresponde aun cuando podria haber po-
cas razones para que espere ganar algo como recompensa a su reciprocidad.
Esta disposicion podria ser casi absoluta (asumiendo que no haya efectos exter-
nos negativos en nuestra interaccién). Usted siempre corresponde.

Noétese que esta disposicién parece una disposicién a ser confiable, no sim-
plemente a actuar de una manera confiable, aunque con frecuencia esta tltima
esté implicada. Una disposicién comparable a confiar parece mucho menos
probable, porque su rango es radicalmente mas grande que cualquier disposi-
cion a ser confiable. Si yo siempre confio, seré e blanco crédulo de un nimero

politicas, a menudo resulta perjudicial para los propésitos de las mismas, segun lo expresa con Vi-
gor Jonathan Baron (1998). E]

comenta que no nos debe sorprender que las politicas produzcan re-
sultados inferiores a lo 6ptimo,
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creciente de personas. Después de perder repetidamente a causa de mi excesi-
va confianza, tendré abrumadores motivos para alterar mi disposicion. Podria
tener incluso una disposicion a tomar riesgos, pero ésta sera mas limitada e
impedird que tome riesgos absurdos. De ahi que, en este aspecto, la confianza y
la confiabilidad no sean anélogas o simétricas, porque uno puede estar dis-
puesto hacia la confiabilidad sin correr un riesgo significativo. Uno invocara su
disposicion a ser confiable sélo cuando de hecho a uno le haya ido bien, como
en el caso de un intercambio mutuamente benéfico. Una relacién no puede em-
peorar su situacion si en ella es tinicamente confiable. No obstante, puede
empeorar de manera sustancial su situaci6n si usted es el que confia en la rela-
cién; como la relacién con Trifonov empeor6 la situacion del coronel.

De hecho, si uno puede exhibir una disposicion a ser confiable, como en la
teoria moral de Gauthier (1986), uno puede incluso esperar tener interacciones
benéficas que de otra manera no estarian disponibles.” Por lo tanto, una dispo-
sicion a la confiabilidad estaria en nuestro interés, de manera que, si uno pudie-
ra arreglarselas para adquirir disposiciones, uno escogeria tener la disposicién
a ser confiable. Aparentemente los nifios pequenos tienen algo parecido a una
disposicion a confiar, porque sin ella no sobrevivirian. Gran parte del proceso
de crecimiento consiste en aprender a invalidar y, por lo tanto, a repeler esa
disposicion cuando causa problemas.

Al considerar esta distincion entre las disposiciones a confiar y a ser confia-
ble, podriamos suponer que hay personas que estan relativamente inclinadas a
ser confiables, independientemente del beneficio inmediato que obtengan por
serlo. De hecho, si se les pregunta, en apariencia la mayoria de las personas en
nuestro entorno piensa que en lo personal tienen esa disposicién. Es probable
que muchas de ellas nunca hayan sido puestas a prueba para saber qué tan
fuerte y preponderante es su supuesta disposicién, de la misma forma que la
mayoria de los funcionarios ptblicos que hacen campanias contra la corrupcion
pueden no haber sido puestos a prueba para saber qué tan fuerte seria su posi-
cién cuando se les trate de corromper. No obstante, para muchas de estas per-
sonas parece factible que su disposicion a ser confiables es fuerte.

Notese que la asimetria entre confianza y confiabilidad con respecto a las
disposiciones significa que la confiabilidad seria una relacién de dos partes en
una forma en que la confianza no puede ser. Podria ser confiable en relacion
con cualquier asunto que alguien me confiara (de nuevo, asumiendo que
no hay efectos externos negativos); asi, seria confiable con respecto al tipo de

mbién suponen que adoptamos una disposicion coope-

” Gauthier (1986) y McClennen (1990) ta
obtener una cooperacion mutua.

rativa que se ajuste a nuestros intereses para
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personas que me confiaran cualquier cosa. Pero hay muy pocas personas, si
acaso alguna, en las que yo confiaria respecto a cualquier cosa.

Asimismo, nétese el importante hecho potencial de que prop0sitos contra-
rios no serian muy efectivos para alterar motivaciones basadas en disposicio-
nes morales. No tenemos una buena explicacion de la fuerza psicolégica o de
otro tipo de tales disposiciones, pero parecen muy s6lidas en algunos casos. Sin
embargo, debemos matizar esta afirmacién, porque la investigacion psicolégi-
ca sugiere que tendemos a sobrestimar las disposiciones como causa de la con-
ducta (Jones, 1977). Por el contrario, tendemos a subestimar el rol de los intere-
ses, como se propone en la explicacién de la superveniencia® en el capitulo .

Reglas morales

Consideremos primero la posibilidad y la coherencia de una regla moral para la
confiabilidad. Supdngase que yo sé que usted sigue con rigor ciertas reglas mo-
rales, incluyendo su variante de la regla de oro, que consiste en ser siempre re-
ciproco ante cualquier tipo de accién cooperativa hacia usted. De ahi que yo
esté seguro de que en ciertos contextos actuara en forma equivalente a ser con-
fiable, aun en el sentido del interés encapsulado. Algo como esta variante de la
regla de oro parece haber motivado a muchas personas que conoci ocasional-
mente. En realidad, pudo motivar a mas personas de las que supe, de manera
que seria una importante fuente de confiabilidad. Seria interesante hacer el in-
tento de medir su frecuencia y contrastarla con la frecuencia de la motivacion
del interés encapsulado en diversos contextos. Parece probable que esta ultima
sea mas importante para muchos tipos de relaciones que son comunes en nues-
tras vidas.

También seria interesante valorar si ha habido un debilitamiento de la fuer-
za de una regla moral para la confiabilidad a lo largo del tiempo y su pOSible
desplazamiento por consideraciones de interés y, por lo tanto, tal vez por la
motivacion del interés encapsulado. Una vasta bibliografia afirma que las re-
glas morales estdn en declive como motivadoras en nuestra sociedad (véase,
por ejemplo, Schwartz, 1986; Bloom, 1987); también una bibliografia muy am-
plia ha hecho afirmaciones similares en muchas épocas y sociedades; espero
que se me perdone el sospechar que cada generaci6n antigua piensa que la mo-
ral de las nuevas generaciones ha declinado. Nunca fueron escasos los pesimis-

* Superveniencia es un término utilizado en filosofia para denotar un tipo de relaciones de
dependencia. Véase el capitulo 1. [T.]
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tas mc.)rales. No obstante, el tema no ha sido acompanado con la investigacion
empirica, de manera que es poco lo que podemos decir mas all4 de los escritos
especulativos que prevalecen sobre el asunto.

Algo que se puede decir de manera casi concluyente es que, en un sistema
de reglas morales que est4 lo suficientemente articulado para cubrir gran parte de
la vida moral, las reglas podran entrar en conflicto unas con otras, como en
el caso de las normas que se mencionaron antes. Por ejemplo, en una de las
observaciones mds impugnadas por los principales teéricos de la moral, Inm-
manuel Kant sostiene que uno esta obligado a no mentir aun en el caso de que
un asesino nos pregunte si se encuentra en nuestro apartamento la persona a la
que tiene la intencién de hacer su victima. Kant sefiala que entregar a la victima
al asesino es un dafo menos grave que mentirle. Escribe: “Aunque por una
cierta mentira de hecho yo no soy injusto con alguna persona [como el poten-
cial asesino], aun asi infrinjo el principio de justicia con respecto a las procla-
mas indispensables en general (soy injusto formalmente, aunque no material-
mente); y esto es mucho peor que cometer una injusticia con cualquier individuo”
(Kant, 1909 [1797], p. 365; se agregaron las cursivas finales; véase ademas Har-
din, Indeterminacy and Society, capitulo vI). Una regla para ser confiable encalla-
ria en la interpretacion que hace Kant de su regla en contra de la mentira. (Hay
que tener cuidado con tales “reglas” morales.)

Consecuencias

La rama principal de la teoria moral consecuencialista es el utilitarismo. Este
recomienda las acciones que aumentan el bienestar global y va en contra de
aquellas que lo disminuyen. Para aplicar el principio utilitario en el contexto
de una potencial relacién de confianza debemos ir mas alla de las dos partes en
esa relacion. De ahi que casi todos los andlisis de este libro y su énfasis en el
encapsulamiento de los intereses de quien confia en los intereses de la pers-o'na .en
quien se confia sean cuando mucho el principio de una interpretacion utilitaria.
Podemos aislar las acciones del coronel y de Trifonov para hablar con claridad
acerca de la naturaleza de la confianza y la confiabilidad dentro de su relacion,
y podemos valorar con facilidad las consecuencias de sus acciones para ambos.
Sin embargo, para dar una explicacion utilitaria, tendriamos que ponderar mu-
chas otras consecuencias de sus intercambio's.

El problema para el coronel y Trifonov, si hgmos de suponer que han actua-
do con una moralidad utilitaria, no es si sus acciones produjeron buenas conse-
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cuencias en general, sino si debieron esperar que asi fuera. Parece improbab|e
que cualquiera de ellos haya argumontadn con bases sélidas, ya sea antes ¢
después de los hechos, que sus tratos reciprocos tendrian buenas consecuenciag
generales. Después del hecho, si bien Trifonov pudo obtener muy buenos re.
sultados, la familia del coronel sufrio graves perjuicios por la pérdida de est;.
tus en una sociedad excesivamente escrupulosa a ese respecto. A la postre, 55
pérdidas financieras influyeron en la condena de Dimitri Karamazov, quien fye
injustamente acusado de matar a su padre. Antes del hecho, la mayor parte de
las pérdidas del coronel pudieron ser concebidas al menos como los menores
riesgos de sus tratos deshonestos, aunque tal vez no habria sido posible imag;-
nar el papel y el destino que aguardaban a Karamazov.

En una evaluacion utilitaria de nuestros diversos tratos con otras personas,
podemos suponer que las interacciones son mas 0 mMenos independientes de
todo lo demas, por lo cual tal vez nos contentemos con acordar lo que sea mejor
para ambas partes. En las interacciones ordinarias de confianza mutua, por lo
comiin no puedo justificar con razones utilitarias el hecho de hacer trampa
puesto que no me es posible juzgar que ambas partes vayan a ser beneficiadas
en general, a menos que llevemos a cabo el intercambio. Sabremos que el paso
del statu quo antes del intercambio a la situacién después de consumado el mis-
mo nos beneficia a ambos, de manera que en general esta ultima es mejor que
si no se hubiera realizado dicho intercambio. Si no es factible hacer compara-
ciones interpersonales precisas en términos de utilidad, no es posible concluir
que el resultado de los intercambios donde, en general, yo lo engario a usted o
usted me engafia a mi sea mejor que el statu quo anterior a tal intercambio. Por
eso la consumacién de una relacién de confianza mutua suele ser utilitaria,
siempre que no produzca efectos negativos sustanciales para otras partes." Por
lo tanto, un fuerte compromiso utilitario implica generalmente un compromiso
fuerte con la credibilidad.

MOTIVACIONES EXTERNAS PARA LA CONFIABILIDAD

Podemos pensar que o bien una fuerza magica externa a Alberich lo privara de
su riqueza y de su poder si incurre en actos motivados por la lujuria o si se end-
mora, 0 que su compromiso es netamente interno. Hasta donde podemos ave-
riguar qué quiso decir Wagner sobre algo que no nos explica directamente puesto

® Para un argumento anlogo sobre bases utilitarias del cumplimiento de las promesas, vease
Hardin (1988b, pp. 61-62).
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que no lo escribi6 con suficiente detalle, podemos suponer que el compromiso
de Alberich era estrictamente interno. El determiné que no volveria a amar ja-
més. Muchos pensadores ridiculizan esa determinacién. Como lo ha senalado
Thomas Hobbes (1968 [1739-1740], 2.26, p. 313), nada me impide cambiar de
opinion si mi propia voluntad es lo tnico que me motiva.’ Puedo ser capricho-
so. Por lo menos a primera vista, esta opinion parece tan abrumadoramente
correcta que seria un poco 0cioso explorar la posibilidad de determinar nuestra
credibilidad en un futuro distante, con muchos cambios posibles en términos
de oportunidades.

Sin embargo, a veces podemos influir en forma indirecta en nuestra “vo-
luntad” en un momento futuro. Podemos predecir con bastante precision como
actuariamos en ciertas circunstancias, por lo cual a veces preparamos las cosas
para estimular una respuesta especifica. Por ejemplo, puedo saber que en cuan-
to salto de la cama en la mariana ya estoy realmente despierto y no me vuelvo a
dormir. Por lo tanto, coloco el reloj despertador en el tocador a varios metros de
la cama, de modo que deba ponerme de pie para desactivar la alarma. En ese
caso USo un recurso externo para tener que saltar de la cama, pero hay algo en
mi que me impide regresar a ella para seguir durmiendo. Si el despertador es-

tuviera demasiado cerca, tal vez en muchas ocasiones me volveria a dormir."
(La innovacién de la alarma

diferida para dormir un poco mas, que pudo ser un
avance sobre las sencillas alarmas que s6lo suenan una vez, ha llegado a ser
una maldicién para muchas

personas.) Tal vez ustedes sean mas disciplinados
que yo para levantarse y les parezca incémodo volver a dormir después de ha-
ber despertado, de modo

que colocar el reloj junto a la cama puede funcionar-
les bien. Tal vez sea posible usar otros recur

sos analogos para conferirnos cre-
dibilidad en ciertas cuestiones.
Cuando esos recursos casi internos son débiles o cuando no se cuenta con

ellos, un remedio mas drastico es recurrir a restricciones externas. Por ejemplo,
nos podemos comprometer en publico, a sabiendas de que la verguenza de fal-
tar a nuestra promesa en forma publica sobrepasaria con toda probabilidad los

costos que implica darle cumplimiento. Entonces nuestra motivacion no pro-
viene del compromiso mismo sino de restricciones sociales que hacen que este
asi ya no se depende de la eficacia

en nuestro interés cumplir con él. Es decir,

alguien estar atado en compromiso

“Tampoco es posible para .
desatar; por lo tanto, quien esta ata-

* En las palabras de Hobbes: ' r
de atar podria también

consigo mismo, ya que quien es capaz
do s6lo a si mismo, en realidad no lo estd”. -
' Para més ejemplos véase George Ainslie (1992), Jon EIS

ling (1984, pp. 57-112).

er (1979, pp. 36-111) y Thomas Schel-
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de los compromisos contraidos como factores motivadores por si mismos, p,
hecho, al hacer que el costo del incumplimiento de nuestros compromisos sea alto, préc-
ticamente podemos traer al presente la accion futura de tal cumplimiento, de modj que
nuestras motivaciones presentes y futuras se fundan en una sola motivacion netq 4.
tual para nuestras acciones en el futuro. Haciendo uso de un sugerente término ge
la vieja ley de contratos, de esta manera traemos al presente ese futuro.

En el caso comuin, los recursos externos que permiten garantizar nuestros
compromisos importantes dependen esencialmente de las acciones —y a me.
nudo de las sanciones— de otras personas. Por lo tanto, nos ocuparemos aqui
de las restricciones sociales. La sociedad ofrece tres categorias distintivas y ge-
nerales de controles para los individuos que podrian beneficiarse al restringir
sus acciones futuras. En primer lugar, hay controles particulares sobre las rela-
ciones en curso con familiares, amigos y lo que se podria llamar en forma bur-
da asociados geograficos; es decir, la gente con la cual tendremos que seguir
haciendo tratos en forma casi ineludible. Aqui podemos incluir simples efectos
sobre la reputacién como un medio relativamente indirecto de lograr que nues-
tras relaciones contintien. En segundo lugar estan las restricciones sociales en
general, que suelen ser la base de las convenciones. En tercer término existen
los complejos controles de la ley y otras instituciones en una sociedad relativa-
mente extensa." Cuando las restricciones sociales fallan nos quedan sélo nues-
tros propios recursos personales para la motivacién interna, lo cual significa
con frecuencia que estamos perdidos.

El primero de esos recursos sociales —la restriccién que implica nuestras
relaciones en curso con asociados cercanos— fue especificado en la teoria del
interés encapsulado expuesta en el capitulo 1 (véase también el capitulo v sobre
la epistemologia de la confianza). Como en el caso de la relacion entre Trifonov
y el coronel Dimitri Karamazov, la confiabilidad incluye los incentivos de
refuerzo que provienen de las relaciones continuas, como en el juego de con-
fianza iterada o con las relaciones de intercambio iteradas. En ese tipo de rela-
cién, mi fiabilidad de este momento puede ser reforzada por mi interés de lo-
grar que la relacion contintie. Aqui pongo la atencién en el uso del segundoy el
tercero de los recursos —la restriccién que implican las convenciones sociales
mas amplias y la restriccién impuesta por incentivos organizacionales estable-
cidos— debido a que pueden configurarse de modo que apoyen la confianza

"' Podriamos incluir aqui una discusi6n sobre las normas sociales, pero son lo bastante comple-
jas como para ameritar un trato por separado, ya que a menudo incluyen elementos de motivacion
estrictamente interna. Por lo tanto, son una categoria mezclada que trasciende las motivaciones in-
ternas y externas.
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entre las personas al hacerlas dignas de confianza. Por ejemplo, el sistema legal
para el cumplimiento de contratos me permite confiar en usted cuando realiza-
mos un intercambio formal. (En el capitulo v, el objetivo consiste en saber si
puedo confiar en una institucion determinada y si esa institucion —en particu-
lar el gobierno o alguna de sus dependencias— tiene la capacidad necesaria de
ser confiable.)

Restricciones sociales

Podemos usar restricciones sociales s6lo como una ayuda para superar nues-
tras debilidades y perseverar en un propésito, como ir al gimnasio con regula-
ridad, a pesar de que esa actividad nos proporcione poco placer y tengamos
muchas otras cosas que hacer. La manipulacién de nosotros mismos para obli-
garnos a ir al gimnasio es, sin embargo, un caso trivial. Consideremos otro mu-
cho menos superfluo, el de Marfa, quien es catolica pero esta rodeada de una
poblacién que en su mayorianoloesy comprueba que la mayor parte de los que
se dicen catélicos no son precisamente fieles. Supongamos que Maria teme
que ella misma pueda perder el rumbo en el futuro —después de todo, ha visto
a otras personas perderlo, entre ellas su esposo— y teme también que sus hijos
puedan dejarse seducir por el mundo secular. ;Qué puede hacer ella para ase-
gurar o fortalecer su compromiso con la fe en el futuro? Podria unirse a una
orden religiosa, pero eso serfa drastico y ademas no quiere abandonar a sus hi-

jos al mundo secular.

Maria puede hacer algo que no es tan d . is con
la Iglesia y construir en torno suyo una sociedad en la cual perdera prestigio si

relaja el cumplimiento de sus COMpPIromisos. Suponga‘m‘os que esa mayor parti-
cipacién en la Iglesia la obliga a involucrarse en acthIda’dgs cor.\tra el aborto,
no porque ella esté necesariamente €n contra de esa practlca,.smo.lforque al
identificarse con el movimiento de la Iglesia contra el abortp se identifica con el
credo de aquélla y con sus amigos feligreses. Entonces se msgrta ex;el. n::mdto
del activismo politico catdlico, pero no porque comparta la agenda aca \;llb\‘:
sino porque desea fortalecer sus vinculos con la lglgsm para1 maf\‘tie\l;:si : :ﬁe [:
del mundo secular propio del catolicismo estadunidense f.eCI‘tt € ‘ ‘.)mo e
do por la continuidad de su fe, s€ arroja en manos del dEbt}nO qu: L: o dic
lady Murasaki Shikibu (1982 [ca. 10101, P- 234‘),.Puede fﬂmb"“ “t‘i‘lfbv :: b: o
Asi pues, termina convirtiéndose en una actlv1§ta antlabor;Q l))/ ‘t ) ,ale
82, en una luchadora intensamente comprometlda .contra/e‘ ae :):r; .
En una sociedad en la que su catolicismo estuviera mass guro,

rastico a fin de involucrarse mas con

el temor de
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apartarse de esa fe serfa menos imperioso puesto que ésta tendria reforzamien.-
tos naturales y serfa menos urgente la necesidad de involucrarse profundamen-
te en las actividades de la Iglesia, incluyendo las de caracter politico. Sin em-
bargo, la sociedad de Marfa puede imponerle la necesidad de construir sys
propios reforzamientos para mantener su fe. Supongamos que muchos catéli-
cos estadunidenses fueran como Maria; es decir, activistas, porque desean estar
firmemente ligados a la Iglesia y no porque compartan todos los puntos de vis-
ta politicos de ésta. En ese caso, el compromiso con el movimiento antiaborto
seria mucho mds vigoroso en una sociedad menos catdlica, como la de los Esta-
dos Unidos, que en las sociedades cuyo catolicismo es mas firme. Sin embargo,
esa diferencia no es una prueba de que la importancia intrinseca de la morali-
dad en torno al aborto sea mayor en la sociedad menos catélica. Mas bien, la
lucha contra el aborto se considera como una cuestion accesoria para lograr
algo diferente, es decir, mantener la fe personal en el futuro.

Maria utiliza restricciones sociales especificas hechas casi a su medida per-
sonal para mantener su fe. Con frecuencia podemos recurrir a las restricciones
sociales mas generales de las convenciones.? Considere la convencién insélita-
mente poderosa que motivo la vida de la hermosa joven Ukifune en The Tale of
Genji de lady Murasaki Shikibu (1976 [ca. 1010]). Esta convencién funcioné con
gran fuerza sin necesidad de ley alguna que la respaldara.

El personaje de Ukifune vive en el Jap6n del siglo x1, en el crepusculo del
mundo del deslumbrante principe Genji. Ella decidié abandonar su existencia
mundana en la corte, se afeit la cabeza, hizo los votos e ingres6 en un convento,
después de lo cual ya nunca podra regresar a su mundo anterior. Cortarse el
cabello, que tard6 toda una vida en crecer hasta muchos metros de largo, es un
paso que, en su sociedad, es visible y simbélicamente irreversible (Murasaki,
1976 [ca. 1000], p. 1083). Por lo tanto, Ukifune casi no tiene otra opcién que dar
cumplimiento a su repentino compromiso con los votos religiosos, mantenién-
dolos hasta el futuro lejano, aunque eso implique llevar una vida personal ¥
culturalmente mas pobre en comparacién con la vida de la corte. Por muy ape-
sadumbrados que estén todos ante el hecho de que se haya vuelto monja, nadie
concibe que pueda renegar de su fe y volver a la sociedad. Es posible que lle-

1z Tales convenciones a menudo estan reforzadas por restricciones institucionales mas formales,

incluyendo la ley. En general, un reforzamiento de este tipo no es necesario, pero es probable qué
suceda de manera natural. Puede derivarse de la SUpOsicion comun, pero enganosa, de que lo
que es debe ser (y por lo tanto debe ser también sancionado por la ley o por algun otro medio)-
De otro modo puede ocurrir porque quienes 4poyan una norma o convencién logran que ésta 5
vuelva ley.
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gue a aborrecer su vida de monja y que desee nunca haber contraido tal com-
promiso, pero mientras no recurra al suicidio, estard practicamente forzada a
cumplirlo. Ukifune desea el compromiso que Alberich necesita, pero ella no
requiere de magia ni de recursos facilitadores para conseguirlo.

Ukifune ha elegido apartarse de su mundo porque tiene dos amantes en
prospecto —los dos hombres més deseables de su mundo— y prefiere renunciar
a ambos que tener que escoger entre ellos. Pese a todo, esta persona dolorosa y
4ébil ha contraido un compromiso inquebrantable. Al principio desea morir
para abandonar el mundo, pero fracasa en su tentativa y por casualidad es res-
catada y llevada a un convento cercano. Asi, su decision de ser monja es Opor-
tunista. Su tnico compromiso real es abandonar su mundo. Si no puede morir,
por lo menos se convertird en monja, aun cuando su COmpromiso con cualquie-
ra de las creencias ostensibles del budismo sea muy escaso.

Segtin las convenciones sociales de su época, el compromiso de Ukifune
era practicamente irrevocable. En nuestra sociedad, donde las convenciones
son menos rigidas, usted y yo no podemos imponernos restricciones tal como
lo hizo Ukifune —afeitarnos la cabeza tal vez no seria mas que ir de acuerdo
con el frivolo estilo que estuviera en boga—y no se nos puede creer del todo
cuando afirmamos tener un compromiso eterno con un credo religioso especi-
fico o con cualquier otra cosa. Nos pueden creer si afirmamos que estamos
comprometidos en este preciso momento, pero nadie puede confiar del todo en
que seguiremos siendo fieles a ese compromiso en el futuro lejano. Con mucha
frecuencia los creyentes mas asertivos entre nosotros son los mas inconstantes.
Somos como Alberich, sin magia alguna que nos controle. Podriamos decir,
“amor, te maldigo por siempre”, pero no podriamos estar seguros de que lleva-
remos a cabo lo expresado. Ukifune pudo hacerlo y lo hizo porque contaba con

toda una sociedad que respaldaba su COMPromiso.
(Por qué funcionan las convenciones sociales informales para garantizar

nuestra capacidad de comprometernos con la credibilidad? Eso se debe, en par-
te, a las mismas razones por las que los rec Ak

Tal vez la mejor manera de explicar su funcionalidad sea describir las conven-
ciones sociales que funcionan. Muy a menudo‘latﬂ reglas que poderpos hace.r
funcionar bien son sobre todo econémicas. Son faciles de exp.hcfllr, su incumpli-
miento y la adhesion a las mismas pueden ser vigilados con tac.lhdad‘ y el costo
que implica su incumplimiento recae abrum.adoramen.te en quien ‘ldb fll}ebr:‘;nj
ta y en forma leve sobre quien tiene que aplicar el C““‘S“'_Ade"“L‘r esas feb ’*
deben ser relativamente estables, de tal manera que sus efectos puedan ser es-

perados en forma previsible en el futuro proximo.

ursos organizacionales funcionan.
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comprometerse para dejar su mundo, el

mundo de la corte en el Japén de Hei. Ella lo hizo mediante una profesién de fe
que le impedia regresar al mundo secular. En primer término, las reglas de su
compromiso pueden expresarse con facilidad: tiene que vivir en un convento y
no salir al mundo exterior. En segundo lugar, sus actos serian faciles de vigilar.
Si ella sale, su ausencia sera notada al instante por el pequeno grupo de sus
comparieras monjas y su presencia en cualquier otro lugar sera percibida de
inmediato como una infraccién, hasta por quienes no la conocieran, puesto que
podrian ver que su cabello habia sido cortado. Un tercer factor es que aplicar la
sancién por cualquier intento suyo de regresar a la corte no implicaria en rigor
costo alguno para la mayoria de los cortesanos y otras personas de la corte,
pues casi todos la rechazarian en forma coordinada. El castigo habria sido de-
vastador para Ukifune si ella en realidad hubiera tratado de regresar a la corte.
Por tltimo, se podia tener la seguridad de que las reglas que rigen su compor-
tamiento después de tomar los votos habrian de perdurar durante toda la vida
de la joven. Eran reglas estables.

Es evidente que Ukifune no confiaba en su propia capacidad para respetar su
compromiso y deseaba poner en su camino obstaculos insuperables que le impi-
dieran cambiar de opinién. Asi protegi6 en forma casi perfecta su compromiso
de abandonar la corte. Se podria suponer que su decisién fue muy mala, pero es
claro que ella no lo habria considerado asi en el momento de decidir. Incluso ca-
bria pensar que la joven podria haber abandonado la corte de una manera menos
degradante y paralizadora. Sin embargo, no resulta facil imaginar qué otros re-
cursos mas atractivos tenia ella a su alcance en su sociedad tan cerrada y densa.

Para muchas otras formas de compromiso en las cuales las acciones futuras
de quien los contrae se acoplan a restricciones sociales, el papel del uso de la
presion social puede ser importante, como en el caso de Ukifune. Incluso antes
de que las monjas y los sacerdotes se enteraran de que la joven era aristocrata,
trataron de presionarla para que no diera un paso tan drastico. La mayor bata-
lla de Ukifune en el corto plazo fue imponerse sobre esa presion y lograr que el
sacerdote le afeitara la cabeza. Méds que ninguno de los que podemos analizar
sus problemas, ella misma conocia el peso y las implicaciones de la presion s0-
cial y opt6 por utilizar esa presion contra su futuro yo con tal de garantizar el
cumplimiento de su compromiso. En general, esa presién social funciona mejor
cuando la regla en cuestion opera en el ambito de pequefios grupos; es decir, en
un contexto de relaciones densas." En realidad, la teoria de las relaciones den-

Por ejemplo, Ukifune deseaba

13 En tal contexto las normas pueden ser fuertemente coercitivas (véase Hardin, 1995, capitulo 1v)-
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sas presentada en el capitulo 1 es, en parte, una teoria de las presiones sociales
para ser confiables. Las restricciones de Ukifune trascendian su pequefia comu-
nidad en la corte porque todos los pobladores del Jap6n de Hei reconocerian
que ella habia abandonado el mundo.

Si Ukifune se hubiera contentado con hacer algo vergonzoso, algo que no
fuera visible al instante para toda la gente, s6lo habria sido excluida del peque-
fio mundo de la corte, donde cualquier transgresion y su identidad habrian
sido conocidas préacticamente por todos. Pero es evidente que su intencion no
era simplemente ausentarse de la corte, sino impedir que en un momento de
debilidad ella misma decidiera volver. Al mismo tiempo, deseaba impedir que
otras personas trataran de propiciar su regreso. Ella encontr6 un recurso con el
cual su compromiso se volvié creible en el futuro distante y, a la vez, de facto
comprometié a los demads a no tratar de hacerla cambiar de opinion.

Restricciones institucionales

Si confio en usted para que acttie a mi favor, me expongo a la posibilidad de
una decepcién e incluso de graves pérdidas. Para evitar esa posibilidad puedo
tratar de encontrar un respaldo institucional que lo obligue a usted a hacer
aquello que yo confio que haga. Puede ser facil lograrlo. Por ejemplo, si deseo
que me pague en varios plazos el trabajo que hice para usted o un automovil que
le vendi, en muchas sociedades puedo proponer que firmemos un contrato
legalmente sancionable. De esa manera usted tendréa que enfrentar costos rea-
les si se niega a hacer lo que yo confio que hara. Si la unica razén por la que
usted cumple nuestro acuerdo es la amenaza de que el contrato se haga cum-
plir, entonces la nuestra no es en realidad una relacién de confianza.

Si sus tratos con Trifonov hubieran sido honestos, el coronel pudo haberse
protegido con un contrato que concediera a ambas partes el derecho de presen-
tar una demanda judicial. “¢Quién quiere ser demandado?”, prfegunta Thomas
Schelling (1960, p. 43). Bien, comenta como respuesta a su propia pregunta, “el
derecho a ser demandado hace factible el poder de hacer una promesa, ya se
trate de prestar dinero, celebrar un contrato o hacer negoclios con eflguien que
podria resultar perjudicado. Si la demanda se presenta, 'el' derech(? parece ser
una desventaja en retrospectiva; al principio fue un requisito fsencxal para.con-
certar el negocio”. El extrafio derecho a ser demandado es el “poder de acep.tar
un compromiso”. Nos permite establecer que _tt’enemc')s un fuerte c,omprormso
de cumplir la parte convenida en una negociacion. Trifonov no tenia derecho a
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ser demandado por el coronel y, de hecho, éste no pudo ni siquiera acusarlo en
publico. Por lo tanto, se puede suponer que el unico compromiso de Trifonov
era ganar lo mds posible como resultado de sus tratos con el oficial. Eso es lo
unico que el coronel debié confiar que haria Trifonov.

Podemos imaginar que el reforzamiento de la confiabilidad en general ele-
va los grados de confianza porque asi la gente tiende a reconocer el grado de
confiabilidad de los demas. En consecuencia, la cooperacion sera mas producti-
va. La confianza se puede reforzar también mediante recursos como la ley de
contratos para regular las relaciones y hacer que las partes contratantes sean
mds confiables. En términos més generales, el desarrollo de normas con sancio-
nes y el uso de otros recursos para el control social tienden a reforzar la coope-
racion y reducen los riesgos que implica el hecho de confiar en otras personas
(Barber, 1983, p. 170; Coleman, 1990, p. 114). El efecto del reforzamiento institu-
cional de la confiabilidad puede ir mucho maés alld del mero hecho de hacer
que ciertos casos especificos de confianza resulten razonables.

Analicemos con detalle esta afirmacién. ;Cémo puede ser reforzada la con-
fianza por medio de contratos exigibles o con auditorias que incluyan la ame-
naza de sanciones? El contrato o la auditoria pueden proteger una relacién con-
tra el peor de los riesgos que la misma podria implicar, habilitando asi a las
partes para que colaboren en asuntos que de este modo conllevan menos riesgo.
Esta es una variante mas suave y especifica del argumento central de la teoria
de Hobbes sobre el orden politico. La amenaza de sanciones para proteger a
cada una de las partes las favorece a todas. El soberano, en la teoria de Hobbes,
hace cumplir el orden al proteger la vida y la propiedad. Una vez que éstas es-
tan aseguradas tenemos menos motivos para ponernos a la defensiva y acepta-
mos participar en inversiones productivas e intercambios benéficos.

Al decidir si hemos de arriesgarnos con alguien, con frecuencia podemos
recurrir a las instituciones existentes. De esa manera, puede ser mas creible
nuestro compromiso en algunas cuestiones y menos en otras, dependiendo de
qué instituciones estén disponibles. Dadas nuestras instituciones, ;quién o qué
podemos esperar que sea confiable? Es notorio que las instituciones econémi-
cas, como los fabricantes y los distribuidores, son confiables a menudo, por lo
menos en los tratos con sus clientes. (Es posible que no sean confiables para la
sociedad en general, por cuanto tal vez estén dispuestas a contaminar o discri-
minen entre distintos barrios.)

Por supuesto, cuando un fabricante o un distribuidor estin en bancarrota,
sus incentivos habituales para ser dignos de confianza, ya sea basados en la re-
putacion o inducidos por la ley, pueden deteriorarse en forma notable. Cuando
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las expectativas futuras se derrumban por cualquier causa de ese tipo —y la
parte en quien antes confidbamos sufre un cambio radical de circunstancias—,
hay menos razones para esperar que sea confiable." En forma similar, a menu-
do es factible que los gobiernos sean muy confiables en el cumplimiento de las
leyes, aunque alguno de ellos en particular pueda ser muy poco digno de con-
fianza al disenar las leyes que habran de ser cumplidas. En ambos casos, los
recursos institucionales de control suelen ser poderosos y estan bien dirigidos.

Esos recursos no tienen equivalente en los contextos profesionales, aunque
parece que el comportamiento en esos 4mbitos estd cambiando a favor de una
reglamentacion mas severa. En forma similar, las relaciones econémicas entre
individuos estan relativamente bien regidas por controles institucionales. Otras
relaciones por lo comtin estdn menos bien gobernadas. Algunos rubros son ob-
jeto de una supervision gubernamental cada vez mayor, asi como algunas rela-
ciones de género y otras de caracter intrafamiliar. Sin embargo, la ley de contra-
tos, con todas sus dificultades, parece ser un tipo casi ideal en comparacién con
muchos otros controles institucionales sobre los compromisos individuales.

Muchos criticos sociales se quejan de lo que a su juicio es el creciente énfa-
sis econémico y materialista de la vida moderna. Su queja consiste en que he-
mos dejado que los intereses econémicos y el bienestar material desplacen a
otros valores. Barry Schwartz (1986, pp. 247-248) argumenta que, pese a su cien-
tificismo equivocado, las disciplinas de la teoria del comportamiento, la econo-
mia y la sociobiologia pueden presentar una imagen precisa de las cosas tal
como son, de la naturaleza humana en nuestras circunstancias. Sin embargo,
supone que esto se debe a que esas disciplinas han ayudado a justificar las con-
diciones que fomentan la busqueda del interés individual. La opinién de Schwartz
se parece sospechosamente a una falacia de la Edad de Oro segun la cual el pa-
sado fue mejor. Algunos aspectos de nuestras relaciones con otras personas es-
tan regulados publicamente, como los contratos de vivienda que ahora estan
estandarizados, en gran parte para evitar que lleguemos a acuerdos especiales
en un contexto donde una de las partes puede tener mucho poder para imponer
sus condiciones (Macneil, 1980). De esta manera, la confianza y la confiabilidad
Pueden ser remplazadas por recursos econémicos. Sin embargof }a compensa-
Ci6n puede ser una mayor imparcialidad, una menor vulr.1erabllndad para los
econémicamente débiles, entre otros; ademas, tal vez la conf1ma de)spl'azada no
haya sido muy sustancial en lo que eran relaciones en esencia econamices entre
arrendadores y arrendatarios, aun antes de la regulacién publica.

go en las resoluciones del dilema del prisio-

LRV A1ics ivaci ; de fin de jue
ase el andlisis sobre motivaciones '\ Hardin (1982a, pp. 200-205).

Nero iterado que involucran contratos por convencion €
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Quiza sea un problema mas profundo la mayor restriccion impuesta a lo
que pueden ser nuestros valores. Nuestras instituciones fomentan la credibili-
dad y, por ende, el valor de la confianza, mucho mejor en las relaciones econg-
micas que en las de otra indole. Cabe suponer que esto se debe a que esas insti-
tuciones han sido creadas con el propésito deliberado de que funcionen as;j,
mientras que nuestras convenciones sociales surgen en forma esponténea, se
desarrollan y en general no se puede decir de una manera significativa que ten-
gan un propésito intencionado. Sin embargo, también las instituciones y las
organizaciones se desarrollan de manera no intencional y no necesitan ser lea-
les a las intenciones de ninguno de sus creadores. Un hecho més decisivo que
explica la diferencia entre las restricciones econémicas y las no econémicas
puede ser simplemente que las primeras son mas faciles de valorar y de incor-
porar a expectativas poderosas, por lo cual a las instituciones les resulta mas
sencillo imponer su cumplimiento. Los contratos son fiables porque su desem-
peno es facil de evaluar y el hacerlos cumplir es relativamente fécil; el matri-
monio es mucho menos fiable en muchas épocas y sociedades porque su cum-
plimiento es dificil de medir para garantizar que su cumplimiento sea efectivo.
No es de sorprender que hasta en el matrimonio los intereses econémicos pue-
dan ser vigilados con suficiente eficacia para hacer que se rijan por acuerdos
contractuales, y puede existir una tendencia creciente a usar contratos prenup-
ciales para cubrir las cuestiones financieras, sobre todo en lo referente a la con-
dicién previa y el potencial de ganancias.!

A proposito, es posible argumentar que si los contratos llegan a ser tan fragiles
como el matrimonio, nuestra sociedad pronto estara en peligro de desplomarse.
Esto significa que para el orden social de una sociedad mas compleja, la regulacion
contractual ordinaria puede ser mas importante que la aplicacién de cualquier po-
sible convencién particular acerca de las relaciones sexuales y familiares.

" Véase, por ejemplo, “Prenuptial Pacts Rise, Prenuptial Trust Fails” [“Los acuerdos prenupcia-
les comienzan cuando la confianza prenupcial termina”], New York Times, 19 de noviembre de 1986.
Este cambio es menos revolucionario de lo que podria pensarse. En muchos lugares y épocas, los
intereses nacionales y familiares han dominado algunos matrimonios, con el respaldo de institucio-
nes poderosas. Tal vez el cambio principal en las condiciones actuales sea que una mayor propor-
ci6n de los matrimonios esté poniendo en riesgo un interés economico mayor. Schwartz argumenta
que, una vez que la satisfaccion de intereses personales “se vuelve un objetivo de la amistad y el
matrimonio, éstos dejan de ser actividades definidas, organizadas y coherentes” (Schwartz, 1986,
p- 269). A menos que quiera decir que dicha satisfaccion es “e| linico objetivo” o que entienda “defi-
nidas, organizadas y coherentes” de manera extrana, su argumento es poco convincente. Con fre-
cuencia, los matrimonios tienen elementos importantes, si no predominantes, de satisfaccion de

intereses personales (y de otro tipo). ; Acaso entonces dejan por ello de ser “actividades bien defini-
das, organizadas y coherentes”?
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NORMAS DE CONFIABILIDAD

Las normas de conducta pueden ser efectivas porque nos motivan directamen-
te mediante nuestro compromiso con ellas o porque son una motivacién indi-
recta para nosotros por medio de la fuerza de las sanciones sociales —recom-
pensas y castigos— que respaldan dichas normas. Se podria suponer que la
confiabilidad esta respaldada por normas sociales. Por desgracia, no parece pro-
bable que una simple norma de confiabilidad sea una razén poderosa para sen-
tir confianza generalizada hacia la sociedad, aun cuando dicha norma pudiera
motivar a algunas personas, por ejemplo, a quienes rigen su conducta por cédi-
gos de honor estrictos. La breve explicacion siguiente sobre la razén por la cual
algunas normas sociales son muy efectivas y otras s6lo lo son en menor grado
nos permite deducir la razén por la cual una norma general de confiabilidad
tendria que ser débil.

Podemos dividir la discusion sobre la factibilidad de las normas de confia-
bilidad en motivaciones internas (mas o menos morales) y externas (basadas
mas o0 menos en el interés), pero esa separacién podria proyectar un panorama
confuso de las normas y la fuerza de las mismas. Ademas, de hecho, una nor-
ma en particular podria contener motivaciones tanto internas como externas.
Por eso expongo las normas de confiabilidad como una categoria separada de
motivaciones mixtas y tengo poco que decir sobre las motivaciones internas para
observar las normas. Por lo general, se asume que las normas llegan a “interna-
lizarse”, de manera que operan directamente sobre las motivaciones de las per-
sonas. Como he dicho antes, ésta parece ser una opinién correcta, aunque las
teorias sobre la forma en que se produce la “internalizacion” a menudo sélo son
algo mas que comentarios descriptivos sobre lo que al parecer son normas “in-
ternalizadas” .16

Considérese una forma muy bien definida de diferenciar a las personas en
distintas clases de confianza manifiesta. En Anna Karenina de Leon Tolstoi, el
codigo de reglas sociales del conde Vronsky es probablemente bien entendido
Por todos los interesados, con lo cual tienen diferentes bases para esperar de él
un buen 0 un mal comportamiento. Como lo dice Tolstoi (1949 [1874-1876], 1,
P- 347), “el c6digo determinaba en forma categdrica que era preciso pagarle al
tahir, pero no era obligatorio pagarle al sastre; que no se le puede mentir a un
hombre, pero si a una mujer; que no se debe enganar a nadie, salvo a un espo-

“ Para un intento de dar cuenta de la internalizacion, véase Scott (1971).
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S0; que uno no debe perdonar un insulto, pero se puede insultar a otros, y asi
sucesivamente”. Por lo tanto, Karenin puede estar seguro de que Vronsky cum-
plira con el pago de una deuda de juego, pero no puede confiar en que se com-
porte en forma honorable con su esposa, Anna... y ahi yace la trama de una
larga novela.

¢Cual era la indole de la preocupacion de Vronsky por pagar su deuda de
juego? No era tan s6lo una preocupacion reciproca por su socio en el juego del
momento. Era mas bien el interés de vivir de acuerdo con las normas de com-
portamiento de la comunidad aristocratica a la que él pertenecia en la Rusia del
siglo x1x. Si no pagaba tal deuda, estaria en una situacién embarazosa en esa
comunidad y perderia prestigio en la misma, con lo cual sus oportunidades
dentro de ese grupo se verian menoscabadas. Se enfrentaba a una norma de
exclusion, una norma que exigia su sumision al grupo en varias formas, de ma-
nera que si no se sometia, el costo seria sufrir el rechazo del grupo y tal vez
hasta la exclusién del mismo."”

Por lo tanto, muchas de las cosas que se podria haber “confiado” que haria
Vronsky son diferentes del tipo de intercambios secuenciales que pueden mol-
dearse con el dilema del prisionero iterado. La “confianza” que alguien podria
haber tenido en €l seria una relacién intencional en dos partes porque depende-
ria de los compromisos intencionales, y posiblemente racionales, de Vronsky.
Sin embargo, éstos no funcionarian en relacion con un individuo en particular
(como su socio especifico en el juego de esa noche), sino con respecto a toda la
comunidad aristocratica como ejecutora de sus propias normas. El no estaria
motivado por una preocupacion por los intereses de la persona a quien le debe,
sino tan sélo por la posibilidad de la aplicacion de las normas de la comunidad.
De ahi que su postura no justificaria que alguien confiara en €], en el sentido de
suponer que sus intereses encapsulan directamente a los suyos. La segunda
parte de la relacion bipartita estaria en el ambito de asuntos cubiertos por las
normas aristocraticas. Los compromisos de Vronsky serian simplemente racio-
nales si éste se adhiriera al cédigo sélo en caso de que sean adecuados a sus
intereses. Al escoger entre las deudas que tiene que pagar, le paga a su compa-
fiero de juego que pertenece a la nobleza, quien podria danarlo socialmente ©
de otra manera, en lugar de pagarle a su sastre, quien sélo podria molestarlo y
negarse a prestarle sus servicios en el futuro.

Muchas normas sociales y morales son manifestaciones de interés, como
por lo comtin es la confianza. Por ejemplo, mi adhesién a normas de exclusion

17 Sobre tales normas y su poder, véase Hardin (1995, capitulo 1v).
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esta motivada por la sancion de mi grupo e incluso mi exclusion si violo las
normas (Hardin, 1995, capitulo 1v). Porque esto es asi, podemos contar lo sufi-
ciente con otros e incluso adoptar una vision optimista de ellos. Seria dificil ex-
plicar la creacion de las normas de clase aristocraticas de Vronsky; pero podria-
mos explicar con facilidad su mantenimiento una vez que han surgido como
abiertamente dependientes de los intereses de los aristécratas rusos por acatar-
las; en particular, su interés en sancionar a quienes las violan. La explicaciéon
tiene una simple forma funcional andloga a la explicacién funcional de la con-
fiabilidad que se presenta en el capitulo vi (Hardin, 1995, pp. 79-101). Vronsky
solo podria perder si viola las normas de su clase, porque se encontraria recha-
zado o incluso severamente excluido.

Si quisiéramos romper el control de normas como las que refuerzan el esta-
tus excluyente de un grupo como el de los aristocratas, una contundente forma
de hacerlo seria ofrecer incentivos contrarios. Esto es lo que la economia mo-
derna industrial ha hecho inadvertidamente con muchas normas aristocraticas,
como la norma del duelo (Hardin, 1995, pp. 91-100). No obstante, algunas de
las normas de clase de Vronsky parecerian buenas por lo general, y por lo tanto
podriamos querer mantenerlas. Por desgracia, si son normas universales, de
forma que el seguirlas no estd motivado por sanciones de exclusion del grupo
con estatus, lo mas probable es que tendran menor fuerza. Nadie mas que las
victimas de sus violaciones tendr4 incentivos para sancionar a quienes las vio-
len. Las normas universales que no estan reforzadas por una estrecha relacion
de dos partes, como la norma de mantener las promesas o la de no decir menti-
ras, por lo general son normas débiles (Hardin, 1995, capitulo v). Podrian fun-
cionar en una comunidad que no sea de estatus si ésta es pequena y cerrada
s6lo porque, en tales comunidades cerradas, todos los miembros se conocen
relativamente bien. Uno puede librarse de la vigilancia colectiva s6lo abando-
nando la comunidad, la cual puede emplear el rechazo o aun la exclusion para
inducir una “buena” conducta. Para sociedades mas grandes, es improbable
que el depender de normas para asegurar o al menos fomentar una conducta
confiable tenga éxito (Cook y Hardin, 2000).

Incluso si hubiera una norma de confiabilidad ampliamente compartida,
por lo comun funcionaria gracias a motivaciones alternativas. Por ejemplo, su-
Pongase que el coronel de los Karamazov pensaba que Trifonov debia estar

sujeto a una norma de confiabilidad, una variante de la norma de honor. En
desearia, nétese que la fuerza de una norma

esgracia publica por el deshonor, como en
ual es una norma de honor (Hardin, 1995,

contra de lo que con seguridad él
de honor deriva de la potencial d
€l caso de la norma del duelo, la
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pp- 91-100). Trifonov no estaba bajo una norma de honor de tal fuerza porque
sus acciones no eran publicas y no lo serian si ello dependiera del corone],
quien por lo tanto era impotente para hacer cumplir la norma.

Supéngase que el coronel pensaba que Trifonov estaba bajo una norma de
confiabilidad de tipo internalizado. Tal creencia, aunque quiza comun, seria
muy rara en este caso. Después de todo, el coronel era participe de una activi-
dad delictiva con Trifonov y estaba violando la confianza de su comandante y
de su nacién. Tal vez el coronel se sentia sujeto a una norma de confiabilidad en
relaciones estrictamente personales, mientras que violaba con alegria cualquier
norma de ese tipo con respecto al ejército y la nacién rusa. En términos mas
generales, es probable que cualquier sistema amplio de normas incluya normas
muy diferentes que recomendarian conductas contradictorias en contextos co-
munes. Por lo tanto, quizd no sea sorprendente que las normas universales
tiendan a ser vagas y limitadas, y tenderian a ser debilitadas por sus conflictos
potenciales.’®

Por ultimo, consideremos cémo funcionaria la internalizacién. Tal vez la
internalizacion de normas es similar al desarrollo de habitos. En un sentido,
aunque no necesariamente, en una acciéon deliberada, economizamos pensa-
mientos y cdlculos. Adoptamos hébitos y normas como instrumentos para de-
cidir como deberiamos actuar en contextos repetidos. As, siguiendo una falacia
comun pero en apariencia convincente, moralizamos esos atajos que deberian
ser sOlo instrumentos que empleamos pragmaticamente y los convertimos en
instrumentos que moralmente es necesario usar. Esta es la falacia comun que
consiste en suponer que lo que es también debe ser; la falacia de razonamiento
“del ser-deber ser”.

Incluso una norma que es poco mas que una convencién para ayudar a coor-
dinarnos, como la convencion de conducir por el lado derecho del camino, se
moraliza. Esa moralizacion no es completamente errénea en el sentido de que
una vez que la convencion se ha establecido y gobierna las acciones de otros,
seria moralmente erroneo de mi parte violarla, porque si lo hago causaria da-

¥ Las normas universalistas que si funcionan se aplican, como se dijo, por lo general dentro de
diadas; por ejemplo, si le miento, es posible que esté dentro de su interés sancionarme, y bien PO
dria hacerlo. Muchas normas funcionan en lo que parece un mayor niimero de contextos, COMO las
normas de integridad profesional, de honestidad en la investigacion cientifica, de confidenciaﬁdad
en muchos contextos y de equidad en papeles institucionales (como al tratar con clientes de asis”
tencia social o calificar alumnos). Estas por lo general estan respaldadas por un poder institucional
que las sanciona, de modo que no dependen sélo de la aprobacién espontanea dentro de 1a rela-
cién, tal como sucede con las normas comunales o con las disdicas. Estas normas deben ubicarse
entre las de aplicacion esponténea y las regulaciones institucionales.
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70s.1¢Sin embargo, seria extrano decir que conducir por el lado derecho del ca-
mino es en si mismo moral cuando es igual de 1til tener la convencién de ma-
nejar por el lado izquierdo, como se demuestra en muchas partes del mundo. Si
ser confiable por lo general es ventajoso, porque permite a otros entablar rela-
ciones de cooperacion con nosotros, entonces podemos dejar de considerar el
peneficio que nos brinda y s6lo hacernos confiables de manera habitual. Para
muchos de nosotros, la dificultad de razonar estratégicamente podria ser tan
grande que las normas de decir la verdad, de confiabilidad, de cooperacion y
de cumplir las promesas son utiles como sustitutos de un razonamiento que en-
contramos ONeroso.

OBSERVACIONES FINALES

Seria ttil tener un analisis de la confianza que esté fundamentado en cada una
de las bases de la confiabilidad que se discutieron aqui: motivaciones internas,
externas y mixtas. En este libro me enfoco principalmente en el interés encap-
sulado como el fundamento de la confiabilidad, aunque también analizo las
categorias que estdn estrechamente relacionadas con el interés encapsulado.
Creo que ser4 mas dificil dar una explicacion sistematica de la confianza en to-
das las formas en que trabaja para la confiabilidad que esté basada en compro-
misos morales, normas y disposiciones puras. Los problemas cognitivos para
valorar tales compromisos en general parecen mas dificiles que aquellos pa-
ra calcular intereses. Por ejemplo, tendria que conocer muy bien a alguien an-
tes de que pueda comenzar a creer que él o ella tienen la capacidad para hacer
el tipo de compromiso puro como el que supuestamente hizo Alberich. Ade-
mas, los argumentos funcionales para el mantenimiento de la confianza que se
presentan en el capitulo v1 funcionan también para la interpretacion del interés
encapsulado y no puede generalizarse a interpretaciones que no estén basadas
en el interés.

El interés es una de las mejores y mas ltiles motivaciones internas. Nos
guia a través de muchas de las mejores cosas que la vida puede ofrecernos.
Contener el interés en ocasiones en que nos lleva en direcciones que podriamos
considerar malas es ponernos en guerra contra nosotros mismos. En esa guerra

" En Indiana, una mujer acusada de conducir en sentido contrario para asi cometer suicidio y
llevarse a sus hijos junto con ella enfrenta cargo por homicidio. Dada la naturdlt‘.za.de la.s conven-
Cfones de manejo, muy pocos disentirian en que st accién fue un acto mo‘r'al‘ y crmunal si la acusa-
ci6n es correcta (“Woman Convicted of 7 Murders in Wrong-Way Accident [“Mujer condenada por
asesinato de siete en accidente de manejo en sentido contrario”], USA Today, 11 de mayo de 2001).
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nos apoyan normas sociales basadas en nuestro interés a largo plazo. Es nece-
saria una solida red de leyes y convenciones para hacer fiable cualquier tipo de
conducta si hay la posibilidad de conflictos con poderosas consideracioneg
de interés. Con mucha frecuencia no tenemos leyes, ni convenciones, ni amor
para hacernos confiables, y a menudo es s6lo el interés que tenemos en mante.
ner relaciones particulares lo que hace que nos interese ser confiables.

Aun asi, la confianza puede estar basada en la creencia de que otras perso-
nas estan guiadas por normas o disposiciones morales. El que sepamos que es-
tas ultimas, y no el interés encapsulado, son los fundamentos de una conducta
aparentemente confiable, por lo comun serd importante para explicar la con-
ducta y comprender las practicas e instituciones sociales. Podemos construir apa-
ratos institucionales que imiten los motivos de la interpretacion del interés encapsula-
do, de manera que podamos ver, con relativa facilidad, cémo superar los problemas de
escasez de confianza y confiabilidad en muchos contextos en los cuales, por ejemplo, las
relaciones en curso no pueden motivar cooperacion. Esto es lo que hacen los contra-
tos y la regulacién legal de profesionistas como abogados y doctores en diver-
sas y a veces inadecuadas formas. Puede ser dificil desarrollar deliberadamente
normas y disposiciones morales s6lo para manejar relaciones que la confianza
como interés puede manejar, pero si ya estan disponibles, podemos beneficiar-
nos al depender de ellas.

Por lo general, las normas fuertes pueden encontrarse en comunidades ce-
rradas que movilizan compromisos con sus normas, con base en sanciones
como el rechazo y la exclusién. No obstante, la creacién deliberada de sistemas
podria ser més daiiina que benéfica (Hardin, 1995, capitulo 1v). Es probable que
las disposiciones morales estén muy extendidas, pero que sean relativamente
débiles y poco fiables para la mayor parte de relaciones de cuasiintercambio
que tenemos con personas que no conocemos bien como para fiarnos de su mo-
ralidad. Sin embargo, las disposiciones morales débiles a menudo podrian set
suficientes para inclinar nuestra conducta, en especial cuando estan combina-
das con incentivos débiles ya sean institucionales o de otro tipo.

Otras motivaciones para ser confiable quiza no sean con facilidad imitables

or incentivos institucionalmente concebidos, en especial si esas motivaciones
la

P _ ) ’
no son materia de incentivos simples. Cuando esas motivaciones actuan

confiabilidad podria estar sobredeterminada, en el sentido de que una de esas
motivaciones podria estar acompanada por el interés encapsulado. De ahi qyf‘
uno podria decir que una u otra de ellas es la razén esencial para la confiabili-
dad. No obstante, descomponer el papel de las motivaciones en la confianza
seria muy dificil a menos que pudiésemos comparar la conducta de ]a misma
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persona en un amplio espectro de interacciones. Los intereses y las considera-
ciones morales con frecuencia estdn en la misma linea. Los intereses y las nor-
mas a menudo son idénticos en lo que motivan porque las normas se hacen
cumplir por medio de intereses, aunque con frecuencia es dificil ver cémo fun-
ciona esta compleja relacion (Hardin, 1995, capitulos 1v y v).

La confiabilidad puede ser en parte intrinsecamente moral, al menos para
algunas personas, 0 puede ser obligada por la fuerza de las normas. Por lo
tanto, el que muchas interpretaciones de la confianza realmente lo sean de la con-
fiabilidad nos sugiere que seria mas razonable ver la moralizacion de la confian-
2za como la moralizacién de la confiabilidad. Ciertas teorias morales estandar,
como la de Kant o diversas teorias de la virtud, podrian ficilmente elevar la
confiabilidad a un estatus moral. Con seguridad habra menos teorias, si las hay,
que moralicen la confianza misma, aunque los estudiosos cuyo enfoque es con
claridad el fenémeno o la idea de la confianza a menudo la moralizan de mane-

ra espuria.



[II. CONCEPCIONES E IDEAS FALSAS

EN TERMINOS estratégicos, las interacciones de confianza pueden tomar varias
formas. Dos de las m4s importantes son el juego iterado en una direccién y la
interaccion de confianza mutua de intercambio iterado o dilema del prisionero,
En estos modelos de relaciones de confianza, la confianza con claridad es una
relacién tripartita y un término reductible y cognitivo (no conductual). En al-
gunas discusiones en torno a la confianza, implicita o explicitamente se obvian
una o mas de estas condiciones y, a menudo, aunque no siempre, en este res-
pecto son conceptualmente confusas. En la primera parte de este capitulo pre-
sento dichas condiciones. Los lectores que no estén interesados en otras inter-
pretaciones de la confianza pueden saltarlo sin pérdida para la comprensi6n de
los argumentos de los capitulos posteriores, que se basan en la concepcién de la
confianza como interés encapsulado.

En este libro quiero establecer una visién de la confianza que nos ayude
a explicar —y quizd a evaluar— la conducta. La misma inquietud ha llevado a
muchos escritores sobre la confianza a elucidar concepciones muy diferentes
de ella. En la segunda parte de este capitulo presento muchas de estas con-
cepciones para ver como difieren en sus implicaciones para la comprension de
la conducta y, en algunos casos, para cuestionar su coherencia conceptual. Gran
parte de estas concepciones, en especial las de los filésofos, son esencialmente
definitorias o conceptuales. Otras, en particular las de los cientificos sociales,
son explicativas. La visién de la confianza como interés encapsulado es una in-
terpretacion tanto definitoria como explicativa. En el lenguaje comun el térmi-
no confianza se emplea de muchas formas, gran parte de las cuales no se ajusta
a la interpretaci6n del interés encapsulado. Muchas de ellas son elementos en
explicaciones eruditas de la confianza. Quiero presentarlas aqui para ver si po-
drian considerarse como teorias parciales de la confianza
za de las otras concepciones de la confianza.

La gente afirma con frecuencia que la confianza es algo particular. Como en
la epistemologia fundacional, que sélo la conocemos cuando la vemos, 0 qu€
solo la conocen cuando la ven.* Esta Suposicidn es un problema constante de

y para juzgar la fuer-

* El original en inglés es we just know it when we see it; ésta es una frase comun que se usa para

84
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cualquier deb.ate s.ef'io en las ciencias sociales. A menudo tendemos a suponer
que HUESU?S intuiciones o percepciones inmediatas, e incluso deshilvanadas,
son fundacionales y no meramente casuales, como si fueran innatas y no cose-
chadas al- azar de dlyersos conocidos y otras fuentes, con frecuencia equivoca-
das. Las interpretaciones casuales incluso podrian no distinguir entre la con-
fianza en otra persona, la confianza en un hecho de la naturaleza y la confianza
en una institucién, como el dinero o el gobierno. Sin embargo, en general no
debemos ser indulgentes con una supuesta ciencia social que sélo depende de
la intuicién personal de lo que X debe ser y que no esté explicada en detalle
para que otros la cuestionen, prueben y entiendan.

En este capitulo trato algunos de los movimientos conceptuales que debili-
tan muchos debates sobre la confianza. Una caracteristica convincente de la
teoria del interés encapsulado es que permanece igual en todos los estratos, sin
que sufra cambios conceptuales. De ahi que si hay una diferencia cuando se mue-
ve de uno a otro, ésta se debe a que cambian los posibles o probables grados de
confianza, no a que cambie la concepcién de la confianza. Por esta razon, es util
examinar diversas visiones de la confianza, desplazandonos desde concepcio-
nes individuales hasta aquellas que estdn crecientemente socializadas. Algunas

explicaciones tedricas de diversos aspectos de la confianza son compatibles en-

tre si, otras no lo son.
Por ejemplo, la interpretacion (explicativa) evolucionista del origen de la

confiabilidad que se presenta en el capitulo vI, podria encajar bien con la inter-
pretacién del interés encapsulado si es ampliada en varios aspectos. De la mls-
ma forma, la explicacion funcional del origen'y mantenimiento ée laf confiabi-
lidad, que también se presenta en el capitulo V1, asimismo encaja bien con la

teoria de la confianza como interés encapsulado.

CONFUSIONES CONCEPTUALES

ptuales que son frecuentes y dignos de un
on en si Mismos teorias diferen-

especifica de la confian-
siones en cualquiera de

COnSideraremos siete errores conce

breve analisis. Por lo regular, estos errores noO 8 ’
tes de la confianza o incluso inherentes a alguna teoria

za. Més bien, ellos a menudo pueden viciar las conclu
estas teorias.

6meno cuando ocurre, aunque no se pueda dar cuenta

afirmar que se es capaz de identificar un fen
del mismo de manera sistematica. [T.]
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Primero, es comun que exista una confusién entre confianza y confiabili-

dad en lo que muchos autores presentan como interpretaciones de 'la confianza.
Esto en especial es cierto para interpretaciones morales, pero también ocurre en
interpretaciones evolucionistas. Sorprendentemente, esta confusion ha llegado
a las discusiones académicas de la confianza, que a menudo deberian ser plan-
teadas como discusiones en torno a la confiabilidad. Traté este tema en el capi-
tulo 11, y aqui no lo revisaré mas, excepto en el contexto de otras interpretacio-
nes de la confianza en las que ocurre la confusién, como aquellas que consideran
la confianza como un bien. Trato las interpretaciones de esas posturas como in-
terpretaciones de la confiabilidad, que es como deben ser analizadas para que
tengan sentido.

El segundo y el tercer errores involucran inferencias un tanto enganosas
del lenguaje ordinario de la confianza. El segundo es un ejemplo de una pre-
suncién conceptual comun en las ciencias sociales. Consiste en asumir que la
nocién de confianza es un primitivo epistemoldgico y no es sujeto de analisis.
El tercero es que la mayoria de las interpretaciones de la confianza en esencia
son de expectativas. Es decir, se construyen sobre las expectativas que tiene
quien confia potencialmente. Sin embargo, esto implica que la confianza es n-
trinsecamente un asunto de conocimiento o creencia. Muchas afirmaciones en
el lenguaje comun acerca de la confianza mas bien parecen concebirla como
materia de conducta.

La confianza es una relacion tripartita: A confia en B para hacer X, e incluso
esto esta restringido a ciertos contextos y rangos sobre grados de confianza. El
cuarto y el quinto errores implican la reduccién de la confianza a una relacion
bipartita. En nuestras invocaciones cotidianas de la confianza por lo comun no
incluimos la tercera parte. Esto podria ser una elipsis de lo que queremos decir,
pero también podria empezar a expresar lo que pensamos, de manera que €0
mience a afirmar que yo confio en usted, pura y simplemente, en relacion con
cualquier cosa. Aunque a veces esto pueda ser cierto o casi cierto, es claro que
no lo es en muchos casos en que yo confio en alguien. Muchos estudiosos tam-
bién suponen que confiamos mas 0 menos en cualquiera con respecto a algunas
cosas, de manera que s6lo dos partes, A y X, estan presentes. Tal confianza €s
conocida como confianza generalizada o social.

El sexto error consiste en que en ocasiones el confiar es visto como un and-
logo del prometer, de forma que la aparente moralidad de mantener las prome-
sas se vin.c,ula ala qmtiabilidad. El séptimo es que a veces hay un error cuando
la expresion “confiarle algo a alguien” se traspone a la expresion “confiar en
alguien”, la cual le da menos sentido.
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Podria elegirse proponer una teoria de la confianza que en realidad esté
construida sobre uno de esos errores, tomando dicho error como un principio.
Uno podria entonces intentar mantener la teorfa coherentemente ajustada a ese
principio. No creo que una teorfa asf fuera de interés porque distorsionaria por
completo las experiencias reales de confianza. Sin embargo, un movimiento
que a Veces solo es una equivocacién es basico para algunas teorias de la con-
fianza, en las cuales se afirma deliberadamente que la confianza es una relacién
bipartita, no tripartita.

Debido a que todos estos errores conceptuales son parte de las discusiones
comunes, incluso los escritores més cuidadosos encuentran dificil evitarlos.
Aunque cito algunos ejemplos de tales confusiones conceptuales, sospecho que
muchos, aun la mayoria de ellos, suprimirian felizmente las confusiones.

La confianza como reductible contra la confianza como no reductible

Una razén por la cual la confianza es un término tan dificil de definir y por la
que tiene tantos aparentes significados en el lenguaje comtn, e incluso en el
erudito, es que no se trata de un término primitivo que no pueda ser analizado
con otros términos. En lugar de ello, en esencia es un término reductible en el
siguiente sentido: la confianza no es un primitivo, algo que podamos conocer
con sélo inspeccionarlo, como el color azul lo es al menos para la gente ordina-
ria que no piensa en él como un problema de la 6ptica. En cambio, la confianza
es reductible a otras cosas que estan en la determinacién de la confianza. Hay
expectativas en ella, y son de cierto tipo. En la concepcion del interés encapsu-
lado, las expectativas en buena parte estdn en los compromisos de aquel en
quien se confia —en particular, en el compromiso de actuar al menos en parte
de acuerdo con los intereses de quien confia en él, precisamente porque son sus
intereses—. Debido a que estos compromisos podrian variar en grado, asi tam-
bién podria variar el grado de confianza. Y debido a que estos compromisos
Pueden motivar a la persona en quien se confia s6lo en el caso de que los co-
nozca o crea en ellos, la confianza es intrinsecamente cognitiva.

Dado que es un término reductible, la confianza es similar a otros términos
tedricos fundamentales como poder, igualdad y justicia, que deben ser explica-
dos y que no son primitivos, sino reductibles a otros términos.' Para muchas

~Estoes valido en el caso de muchos términos de importancia fundamental en cualquier ambito
Clentifico
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relaciones de confianza podemos determinar cuéles son esos otros términos
partir de las estructuras de dichas relaciones, como en la interpretaci6n de |,
confianza mutua en las relaciones de intercambio en curso que vimos en e| ca-
pitulo 1. Las interpretaciones académicas por lo general tratan la confiangz,
como reductible, aunque a veces es dificil estar seguro a qué se reduce.

Es dificil imaginar una interpretacion de la confianza que no sea reductible
vV que aun sea plausible. Uno podria argumentar que la alegria no es concep-
tualmente reductible, aunque es probable que sea explicable en términos re-
ductibles. Sin embargo, la confianza no es s6lo una emocion pura, en el sentido
en que lo es la alegria. Las emociones podrian acompafiar una relacién de con-
fianza particular, pero la confianza en si misma no es s6lo una emocién.

Por ultimo, nétese una peculiar implicacién de un analisis de la confianza
en el lenguaje comun. Cualquiera que desee hacer de la confianza un término
primitivo simple o tomarla como un concepto deontolégico moral, tendria
problemas con la experiencia del mundo real, que con frecuencia carece de
este tipo de nociones. (Un concepto deontolégico es universalmente aplicable
y derivable de la razén pura.) Incluso hoy en dia, muchos lenguajes no tienen
un equivalente directo y claro del término. En francés, uno dice: “Yo tengo
certeza en alguien”, o mas raro, en algo (j ai confiance en qulqu un ou quelque
chose) o, tal vez mas enérgico: “Yo tengo fe [o casi fe ciega] en alguien” (je me fie
a quelqu’un).* De acuerdo con Unni Wikan (correspondencia personal via co-
rreo electronico, 3 de abril de 2001), existe un sustantivo para confianza en
noruego (tillit) y en arabe egipcio coloquial ( thigqa), pero no tienen un verbo
para ese sustantivo. Para darle forma de verbo, uno debe decir: “tener confian-
za” (ha tillit til) o “hay confianza” (fi thigga). De acuerdo con Toshio Yamagishi
(correspondencia personal via fax, 31 de marzo y 13 de mayo de 1998), hace
alrededor de un siglo se inventé un término comun japones, posiblementt‘
como un neologismo del inglés. La forma de la raiz china es xin (shin, en japo-
nés), que significa ser honesto, verdadero y sincero (o sin engano). En algunas
formas combinadas, xin toma el significado de “creer”. Por lo comtin, los signi-
ficados incluyen competencia y buena intencién. De acuerdo con Edna Ul
mann-Margalit (correspondencia personal via correo electronico, 2 de abril d
2001), el sustajltwo hgbreo Para confianza es emun. Su raiz es la misma queé la
raiz de “creer”. No existe el verbo; en su lugar, uno dice “tener confianza en”.
La forma verbal qulva!ente para emun significa “creer en”. Las traduccion®
de otras lenguas al inglés a menudo emplean la palabra confianza donde no €%

* El original en inglés es I have confidence in someone. [T.)
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,decuada y por lo tanto agregan algo a lo que se estd traduciendo (como se
senala mas adelante, por ejemplo, en las traducciones del aleméan de Ludwig

\\’ittgenstt‘m)- Incluso en el inglés, como se vera después, la palabra confianza
tiene una historia ambigua.

Confianza conductista versus confianza cognitiva

Es evidente que es distinto confiar en alguien que actuar con base en esa con-
fianza. Por ejemplo, puedo tener confianza en usted de diversas maneras, pero
nunca tener una razon para actuar con base en esa confianza. Contra esta dis-
tincién, Jane Mansbridge (1999) argumenta en favor de la “confianza altruista”,
que implicitamente fusiona la confianza con la accién. Hablar de la confianza
altruista implica decir que no es confianza, el que uno actiie de manera coope-
rativa maés alla de lo que lo haria si uno actuara sélo por el grado de confianza
que se tenga en otro. Uno acttia en forma altruista pese a que no haya la sufi-
ciente confianza para justificar la accion. De ahi que hablar de confianza al-
truista es hacer de la confianza un término de accién en lugar de un término de
conocimiento. Esto es peculiar, porque, de nuevo, yo podria confiar mucho en
usted sin tener la ocasién de actuar con base en mi confianza. También es ver-
dad que yo puedo actuar con facilidad de forma cooperativa hacia otros, inclu-
so cuando no confie en ellos y no esté confiado en que ellos serdn reciprocos o
tomaran mis intereses en cuenta.

Podemos elegir ponernos en una posicion para llegar a conocer algo, pero
no podemos ver evidencia y entonces, por voluntad, decidirnos a conocer. La
evidencia podria o no compelernos, pero no escogemos el grado en el gual nos
compele. El reconocimiento de este punto y su negacion estan en COI\.ﬂlCt? con
afirmaciones como “no es posible demandar la confianza de otros; la Fonﬁg}nzca
s6lo puede ser ofrecida y aceptada” (Luhmann, 1980, p. 43). No. Ml confian-
za en usted no puede ser ofrecida ni negada. Sélo es. No Puedo neg_arsela., y no
tendria sentido que lo hiciera aunque pudiera porque seria contrario a m} mtg-
rés como yo lo entiendo. De la misma forma, usted no puede aceptar o r‘eth;?‘?r
mi confianza. Sin embargo, podemos escoger entre actuar 0 nO actuar con abel
en ella en varios contextos. Ademas, usted sera capaz de actuar con base er} ta1
medida, de manera que incluso podria conseguir que yo hag?t' 3112)50 ;‘:V‘;:tea‘_
—Pporque yo confio en usted—y después violar mi confianza, todo p

) A { ~imiento; actuar con
Ja suya. Otra vez, la confianza esta € a de conocim ;

n la categorl e
¢ 16 orrecta, si bien
base en la confianza esta en la categoria de accion. De forma ¢
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metaféricamente, Niklas Luhmann sefiala que “no es posible demandar |, con-
fianza”. Esto es, si no confio en usted, su demanda de que confie en usted p,,
puede ser honrada solo sobre la base de su demanda mas el conocimiento que
va tenga de usted, conocimiento que me es insuficiente para confiar en usteq
Su demanda agrega muy poco o nada a mi conocimiento de usted y por Io tan.
to no puede llevarme a confiar en usted si no le tengo confianza.?

Las afirmaciones comunes de que uno escoge confiar suponen implicacio-
nes erroneas de que confiar es un asunto de accion. Kenneth Arrow (1974,
p- 26) habla del “acuerdo para confiar uno en el otro”. John Dunn (1988, p. 73,
vease también la p. 80) dice que la confianza “es una politica mas o menos deli-
beradamente escogida para manejar la libertad de otros agentes o agencias hu-
manas”. Annette Baier (1986, p. 244) habla de que “quien confia ha escogido
deliberadamente la confianza para refrendarla y cultivarla”. Luhmann (1980,
p- 158) habla, como lo hacen muchos otros, incluidos Baier (1986) y Virginia
Held (1984, p. 65), de la confianza como un juego, una inversi6n de riesgo. Held
(1968, p. 158) también dice que uno puede estar obligado a confiar.? Todo esto
es falso. Yo so6lo confio o no confio hasta cierto grado, dependiendo de la evi-
dencia que tenga. En una instancia inmediata, no escojo confiar, no corro nin-
gun riesgo al confiar. Sélo se escogen las acciones; por ejemplo, a actuar como
lo haria si efectivamente confiara o tomar el riesgo de que sea digno de confian-
za, mas alla de cualquier evidencia que tenga de que lo sera.

Ademads, cuando no estoy seguro de sus motivaciones hacia mi o de sus
probables acciones, con claridad no puedo tener la obligacion de confiar, lo cual
seria una obligacion de saber lo que mi evidencia niega; ese camino lleva a la
Inquisicion, a una obligacion de creer en lo que no se cree y no se puede creer.
Tal vez ninguno de estos escritores en realidad sostendria que escogemos con-
fiar o desconfiar en vez de sélo confiar o desconfiar después de una experiencia
importante o a la luz de un conocimiento relevante. Por ejemplo, Luhmann
(1980) dice por todas partes que la confianza “no es un medio que pueda esco
gerse para fines particulares”. Sus afirmaciones en sentido contrario podrian
ser simplemente errores motivados por el holgado uso del leguaje comun.

Tratar la confianza como una forma de conducta es confuso y obstruye 1a
explicacion de la conducta. Por lo general, lo que queremos hacer es explicar

? La declaraciéon “confia en mi” puede tener un Papel muy diferente en el habla popular. Si le
presto algun servicio y usted parece dudar de mi competencia, puedo decirle “confie en mi”, en el
sentido de que no debe poner en duda mis habilidades.

* De cierta manera, la persona puede ser obligada a actuar en
de confianza. Es probable que a eso se refiera Held en este caso.

. G ado
forma contraria a su propio grad
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diversas acciones y conductas que se derivan de la confianza o del grado d

confianza. Si la confianza es la accién, entonces (qué es lo que trate grado i
plicar en cientos de paginas sobre el tema? Por lo tanto mcelmten (? Eii)n?i:::
za en la categoria de conocimiento y creencia en lugar,de la cai oria de ac-
cién y conducta. No existe un “acto de confianza”. En vez de es% hay o no
hay confianza hasta cierto grado, y se toma el riesgo de establecer ’rela)c,iones
con alguien. Puedo tomar un enorme riesgo con alguien en quien no confio
en cierto asunto o no tomar el menor riesgo con alguien en quien confio mucho en

ese mismo asunto.*

La confianza como relacion bipartita: confianza ilimitada

Aunque es comtin decir simplemente “yo confio en ella”, por lo general se trata
de una afirmacién eliptica en la cual la condicion “para hacer X” esta implicita.
Decir que nuestra confianza sélo es una interaccion bipartita en este senti-
do es decir que estd completamente abierta con respecto a todos los asuntos
posibles. Esto es improbable para cualquier relacién que no sea muy estrecha.
Nosotros confiamos en ciertas personas sélo en cuanto a ciertas cosas, y quiza
en un conjunto aun mayor de personas con respecto a cosas un tanto menos
demandantes, etc. No obstante, por desgracia el uso ordinario a veces domina
las discusiones analiticas, explicativas y tedricas dela confianza. Este es un pro-
blema inherente al uso de nociones comunes en tales discusiones. A menudo se
requiere un esfuerzo deliberado para evitar caer en el uso ordinario y extraer
de él implicaciones erroneas.

Sin embargo, hay teorias de la confianza basadas en la asuncioén de que la
confianza es (o al menos puede ser) una relacién bipartita de la forma A confia
en B sin ninguna restricciéon condicional en el ambito de la confianza. Sila cpn-
fianza es fe infundada, como la que evidentemente tenia Al?raham en su dios,
seria tan simple como una relacion bipartita, sin ningun lflnltfi. Deberia ser su-
perficialmente evidente que el campo de juego para und teorfa de la confianza

un riesgo “en virtud de la opacidad

4R . ‘ alguien es siempre .
Baier (1985, p. 61) dice que confiar en alg vaciones de los individuos en quie-

: . - oti
parcial que tienen para nosotros los razonamientos y las m ;
nes confiamos y con los que cooperamos”. Hay una “ganancia esperada que emana de un clima de

confianza”; por lo tanto, al confiar renunciamos a la seguridad con el fin d(le Obtt::‘re Zo?ag;:eb:f lllx
ridad. Sin embargo, también en este caso, lo arriesgado no es confiar PLOOM, .act ‘ falible. La con-
confianza, Confiar es solo cuestion de conocimiento y, POr supuesio, el con;)c umf ar isuando en reali-
fianza falible puede hacer que creamos que hay ciertas oportumdades e actuar,

e i ses.
dad esos actos pueden ser pequdncnales para nuestros interes



02 CONCEPCIONES E IDEAS FA LSAS

que esta restringida a tales casos es limitado. La mayoria de nosotros no a te.
nemos ni siquiera para el dios de Abraham. Esa fe infundada no es relevante
para la confianza que la mayoria de nosotros tenemos en los demas. Sin emba.
g0, la asuncién de que la confianza slo es una relacion bipartita por lo comgn
se cuela clandestinamente en las discusiones de otras teorias en las cuales es yn
error conceptual que deberia evitarse.

La confianza como relacion bipartita: confianza generalizada o social

Asumir que la confianza es una relacion bipartita es también bésico en teorias o
definiciones de la confianza que no la consideran cognitiva, aunque en éstas
la confianza es concebida como una relacién que difiere en cierta medida de la
confianza ilimitada. Gran parte de la creciente bibliografia sobre el valor de
la confianza en la sociedad a menudo se centra en las posibilidades de inter-
cambio social que se derivan de una confianza generalizada en los otros (Luh-
mann, 1980). Esta confianza generalizada o social es la confianza en personas
aleatorias o en instituciones, sin estar basada en relaciones previas o subsecuen-
tes con esas personas y, como se argumenta o implica con frecuencia, sin tomar
en cuenta los motivos diversos para confiar en otros en diferentes grados. Tal
“confianza” podria verse como una relacién bipartita e incluso de una sola parte.

Existe abundante bibliografia sobre esta confianza generalizada, la cual sin
ningun rigor es vista como una confianza en otros no especificada, incluidos
extranos. Esta bibliografia estd basada principalmente en preguntas regulares
de encuestas de opinién: “;Puede usted confiar en la mayoria de la gente la
mayor parte del tiempo?”® Las personas por lo comun responden que si pue
den, o, en una escala multigrado, escogen un estrato relativamente alto. Algu-
nos investigadores interpretan esas respuestas con muy poco rigor. Si digo que
puedo confiar en la mayoria de la gente la mayor parte del tiempo, puedo estar
diciendo que confio en la mayoria de aquellos con los que trato la mayor parte
del tiempo. Por supuesto, esto explica en parte por qué trato con ellos y no con
muchas otras personas en quienes no confiaria la mayor parte del tiempo- (Des”
confiaria activamente de algunos de ellos y seria agnostico acerca de otros.)

Ademds, incluso si yo confio en la mayoria de aquellos con los que trat
mayor parte del tiempo, esto se debe a que la mayor parte del tiempo €5 poce

ola

® Véase, por ejemplo, las preguntas de la Encuesta Social General [General Social Survey] queje
usan cominmente para medir la asi llamada confianza generalizada (véase el apéndiC€)~ En 500
una de las tres preguntas se emplea en realidad el términe confianza
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lo que esté. en juegp en mis tratos con ellos; no confiarfa en muchos de ellos si lo
que estuviera en juego fuera importante. Mi confianza en usted es para que
haga X, y si hacer X es un asunto importante puede afectar significativamente
mi confianza en usted. Si en las encuestas se les preguntara a los participantes
si le prestarian 100 ddlares a un extrafio con quien se encuentren al azar en la
calle, con seguridad responderian que no lo harian. Si se les pregunta si le pres-
tarfan varios miles de d6lares a un amigo no muy cercano sin un contrato legal
que respaldara el préstamo, de nuevo su respuesta presumiblemente seria que no.

Por lo tanto, no es creible que los resultados de las encuestas en realidad
impliquen que haya relaciones de confianza de una sola parte o bipartitas. Es
practicamente inconcebible suponer que se trata de una relacién de una parte
si ponemos un poco de atencién a lo que esto podria significar: yo confio en
cualquier persona y con respecto a cualquier cosa, y punto. Las preguntas de
las encuestas regulares se refieren a la “mayoria” de las personas; pero tam-
bién se refieren a la “mayor parte del tiempo”, lo que significaria que los en-
cuestados deben restringir el espectro de asuntos en los cuales ellos confiarian
en la “mayoria de las personas”. Esto no es una confianza generalizada. Los
encuestados estan forzados por la vaguedad de las preguntas a dar respuestas
vagas, por lo que es un error etiquetar sus respuestas como confianza genera-
lizada.

En cualquier caso, la confianza generalizada a lo mas debe ser un asunto
de expectativas relativamente positivas de la confiabilidad, la cooperatividad o
la amabilidad de otros. Es el caso, por ejemplo, del nifio que ha crecido en un
ambiente benigno en el cual practicamente todos han sido confiables siempre.
El antes nifio ahora se aproxima a otros con expectativas positivas por una ge-
neralizacion inductiva (véase el capitulo v). El valor de la confianza cuasigene-
ralizada es el valor de tal educacion, la cual nos da la sensacion de correr pocos
riesgos al cooperar con otros, de manera que estamos mas dispuestos a entrar
en relacién con ellos. Por supuesto, este optimismo generalizado es, de nueva
cuenta, un valor s6lo si los otros son relativamente confiables.

¢Por qué hablar de una confianza generalizada? En, cualquier contexto del
Mundo real, yo confio més en unos que en otros, y COI‘I{’IO en una persona dada
Mas acerca de algunas cosas que acerca de otras y mas en algupos contextos
que en otros. Puedo ser méas optimista que usted en mis expectativas de la con-
fiabilidad de otro en el primer encuentro, pero aparte de ese hecho general, yo
NO tengo una confianza generalizada. También podria clanﬁcilr a muc};ast petr-
Sonas y suponer de algunos que es probable que sean confiables y por lo tanto
que vale 13 pena correr el riesgo de cooperar con ellos, de otros que seran me-
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nos confiables y de otros no lo seran en absoluto. Sin erlecjlrgo, €sto estd m,,
lejos de una confianza generalizada. Simplemente £s OptlmISmf) acerca de cjer.
tas personas. Este optimismo tiene un sentido racional s(.)lo si la clasificacigp
que hicimos de aquellos con los que podriamos coopergr tzene sentido raciona]
como un primer indicador de competencia 0 COmpromiso.

Muchas de las afirmaciones que se hacen a favor de la confianza generali-
zada, tal vez la mayoria, pueden entenderse facilmente como afirmaciones e
que, en contextos en los que la confianza por lo general da frutos, tiene sentiq,,
tomar riesgos en intercambios incluso con quienes uno no puede reivindicar la
confianza en el sentido del interés encapsulado (porque aun no se tiene una re-
lacién en curso con ellos 0 no existen razones de reputacién para confiar en
ellos). No se afirma que uno confia en otros, sino s6lo que uno tiene expectati-
vas relativamente optimistas de que serd capaz de construir relaciones exitosas
con ciertas personas, quiza con muchas (aunque es seguro que no con cualquie-
ra). Si se altera incluso ligeramente el contexto, esta conclusion puede ser erré-
nea, como ocurre en tratos con estafadores que proponen esquemas de ganan-
cia rapida o, a menudo, con vendedores que timan a incautos. De ahi que
parezca probable que la confianza generalizada no sea més que un calculo opti-
mista de la confiabilidad y la buena voluntad de personas que ain no conoce-
mos y por lo tanto tomemos pequefios riesgos al tratar con ellas. Ese célculo se
corregiria si se prueba que el optimismo es injustificado porque las personas y
las instituciones en los contextos relevantes demostraron no ser confiables.

El cumplimiento de las promesas y la confianza

Notese el enganioso paralelo, por un lado, entre la pareja prometer y cumplir
las promesas y, por el otro, la pareja confiar y ser confiable. La confianza y la
confiabilidad estan inmersas en el tipo de interacciones que a menudo involu-
cran cumplir las promesas, fidelidad matrimonial o decir la verdad. Considere-
mos brevemente esas analogias. Lo que establece el bien de la fidelidad genera-
lizada o de decir la verdad es que los individuos son fieles o sinceros. Lo que
establece el bien de la confianza generalizada de quien confia es que en quien
se confia sea por lo regular confiable. Aqui la reciprocidad es méas demandante
que en los casos de decir la verdad y de la fidelidad matrimonial. En prometer

6 Este es el razonamiento en el anilisis de Gar

tacié y Becker (1971) sobre la discriminacion en la con-
tratacion.
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. cumplir las promesas, la analogfa de confiar es creer en la promesa de alguien. La
uede ser unilateral en el sentido de que, en una relacién dada, yo
do ser el que conffa mientras que el otro siempre tiene la carga de

y
con fianza P

Sienlpt'e PUE

ser confiable.
La carga moral, si es que la hay, por lo comtin estriba en cumplir las prome-

sas y ser confiable, no en prometer ni en confiar. Esto se debe a que los motivos
inmediatos, a corto plazo, en relaciones que involucran prometer y confiar es-
tan del lado que nos induce a traicionar la promesa o la confianza. No obstante,
quien primero promete es quien potencialmente ha de cumplir con su prome-
sa. Yo le hago una promesa, y al hacerlo creo expectativas de que la cumpliré.
En las interpretaciones regulares de la obligacién, yo me impongo mi propia
6n cuando prometo. La relacion de confianza es muy distinta. El que
de la confiabilidad no es el que confia. Yo confio en usted, y us-
que cumpla con la confianza depositada. Pero yo no

puedo imponerle la obligacion de que satisfaga esa confianza. Ademas, por lo
eneral seria raro moralizar el prometer como opuesto de cumplir con lo pro-
metido; de la misma forma, por lo general seria extrano moralizar el confiar

como opuesto de la confiabilidad.

El cumplimiento de promesas adquiere imp
acto previo de prometer, sea explicita o implicitamente, por la parte cuyo cum-

plimiento de la promesa esta en cuestion. Si hay una analogia con la confiabili-
dad, debe haber una declaracién previa que afirme que se es confiable, una de-
claracién de aceptar cumplir con algtin encargo. Es dificil imaginar qué podria
ser tal declaracién (a menos, por supuesto, que séa por medio de hacer una pro-
mesa). Por ejemplo, mientras que €S f4cil concebir que alguien innecesariamen-
te prometa hacer algo, es dificil imaginar casos serios en los que alguien anuncie
sin necesidad que es digno de confianza de una forma que tenga consecuencias

y que no sea por medio de una promesa.
laciones personales de confianza, lo

Si hubiera una ley para gobernar las re ; _ _
mas probable es que seria una analogia de la ley para cumplir lo prometido. Si

asf fuera, seria una ley de confiabilidad, no de confianza, porque por lo comun

necesitamos la ley para sancionar a quienes hacen las promesas, NO a qUIENES
del cumplimiento de promesas €s muy

se las hacen. La estructura estratégica .
variada, e incluye tres tipos distintos (Hardin, 1988b, pp- 59-65). %’nmero, hay
Promesas que se hacen sin ningun beneficio reciproco para quien prox’nete,
Cuyo cumplimiento es en esencia altruista. A tales promesas por lo comun se
les llama gratuitas, y en algunas sociedades existen leyes que las gobiernan,
Mientras que en otras hay pocas 0 ninguna (Dawson, 1980). Segundo, hay pro-

obligaci
enfrenta la carga
ted es de quien se espera

ortancia porque ha habido un
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mesas de coordinacion, que hacen un poco mas que coordinar «\.CCiOng\g Conjun.
tas en el futuro, como nuestra promesa mutua de desnyun’a.r juntos Manan,
Por \iltimo, existen promesas de intercambio, que Son explicitamente la Parte
reciproca en una relacién de intercambio. Por ejemplo, usted puede hacer algo
por mi ahora en respuesta a mi promesa de hacer algo por usted después,

Las leyes que regulan el cumplimiento de promesas puedgn tener una fyer.
za sustancial para las promesas de intercambio, pero poca 0 ninguna para pre.
mesas de coordinacién. Por lo general tienen poca fuerza para las promesyg
gratuitas; a menos que quien recibié la promesa tenga pérdidas si ésta no se
cumple debido a que dio por sentado su cumplimiento. Incluso para las pro-
mesas de intercambio, la ley s6lo actia si lo que estd en juego es relativamente
grande y el no cumplirla seria costoso debido a que se cuenta con su cum-
plimiento.

Las leyes para el cumplimiento de las promesas, como opuestas a la mera
practica, son un ejemplo de la sustitucién de las relaciones de confianza por
instituciones. Esta ley cubre algunos tipos de promesas, en especial promesas
de intercambio en las que lo que se intercambia es de mucho valor, mientras
que es negligente con otros tipos de promesas, en especial con promesas de in-
tercambio pequenas, para las cuales seria desproporcionadamente caro recurrir
a la ley, y promesas de coordinacién en las cuales no hay intercambio de valo-
res. En la vida cotidiana, con mucha frecuencia hacemos promesas de coordi-
nacion e intercambio que involucran valores limitados mas que promesas de
intercambio que involucren grandes valores. Ademas, por lo general hacemos
promesas s6lo a aquellos con quienes mantenemos una relacién activa. Esto es,
en la vida diaria hacemos promesas sélo en los contextos en que la confiabili-
dad es una asunci6n plausible y en que, en consecuencia, actuamos con base en
la confianza con bastante seguridad. La ley se hace cargo de las 4reas en que lo
que esta en riesgo tiene un valor significativo y en las que la confiabilidad seria
intrinsecamente menos segura, porque en una interaccién tinica enfrentaria in-
centivos propios del ultimo movimiento de un juego de intercambio* o en und
relacién en curso se enfrentaria a ganancias inusualmente altas en una sola "
teraccion.

Aparte de gnseﬁar a los nifios la capacidad para confiar en otros (en gra"
parte por medio de ser digno de confianza para ellos), no hay mucho qué se
pue?da hacer Rara cultivar la confianza. En lugar de ello, si las leyes 0 las inst”
tuciones politicas seran utilizadas en lugar de la confianza, deberfan usar

* Los incentivos propios del tltimo movimj
cooperar. Véase el capitulo 1. [T,

: iy en a N0
ento en un juego de intercambio inducen ¢
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ara cultivar la confiab.ilidad y bloquear el tipo de acciones que constituirsn
,randes abusos df—‘ COf'lf ianza. Si las l.eyes bloquearan las pérdidas mas grandes
de facto nos capacitarian para mazne]ar m'1estros problemas menores de fiabili:
Jad en los demas con r’nu.cho mas.segurldad, Ya que no estariamos amenaza-
Jos de tener grandes perd.ldas debidas a los incentivos propios del dltimo mo-
vimiento de un juego de intercambio. Si las leyes y las convenciones sociales

yeden asegurar la confiabilidad, aunque sea en este grado, por lo general
56 puede esperar que la CQI.u:'ianza se dé.

Existe una larga trad1c1or.1 que afirma que romper una promesa es, en tér-
minos de la l6gica, contradecirse a uno mismo.” Hacer una promesa es procla-
mar una obligacion; romperla es una prueba de que la proclamacién es falsa.
Escritos més recientes afirman que la implicacién lgica de la obligacién de
cumplir una promesa supuestamente se deriva del significado de la expresién
comtn “yo prometo”, la cual se dice implica el cumplimiento como si el enuncia-
do no fuera sélo un ejemplo de traerlo al presente, sino que realmente se tomara
ahora la accién futura. Si rechazamos los anélisis de este tipo, todavia podemos
suponer que personas competentes que hacen promesas asumen de ese modo
una obligacién que, no obstante, puede no ser suficiente para exigirles que cum-
plan con todas sus promesas. Sin embargo, con la confianza no podemos for-
mular una analogia a la interpretacién logica o convencional de una obligacion.
Soy yo el que promete y quien de ese modo asume una obligacion. Pero, si soy
yo el que confia, quien tendria que cargar con una obligacién es aquel en quien
confio.

No obstante, en una de las discusiones filosoficas sobre el tema se supone
que la persona en quien se deposita la confianza esté obligada a cumplir con
ella. “Lo que quiero decir es que cuando la confianza de alguien no ha sido
honrada —escribe el filésofo Lars Hertzberg (1988, p. 319)— siempre es un
error considerar que la deficiencia es de parte de ese alguien. La responsabili-
dad reposa en la persona que ha fallado a la confianza depositada en ella.” Esto
es algo bastante extrafio. Seria lo mismo que decir que una persona que puede
N potencia hacer una promesa tiene la obligacion de cumplir con le_l potencial
Promesa si el potencial receptor de la promesa confia en su cumph-mlento (agn-
que en realidad la promesa no se haya hecho). Uno podria conFluu que, o bien
la analogia entre el cumplimiento de promesas y la confiabihfiad_n.o es muy
‘Icana, o bien esta suposicion es desatinada. Hertzberg cont.inua d1c1end9 que
2 diferencia de contar con que alguien haga algo, la gramatica de la confianza

e 7DEse argumento ya aparece en Religion of Nature Delineated (1722), de William Wollaston, cit
UnD, 1984, pp. 289-290.

ado
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involucra una perspectiva de justicia: la confianza solo puede C‘flncernir a ks
que una persona con legitimo derecho puede demandar .de”otra (Hf?tlberg,
1988, p. 319). Desde esta perspectiva, yo s6lo puedo “confiar” en alguien para
hacer lo que ese alguien ya tiene la obligacion moral de.hacer. Esta es una defi-
niciéon que, si se acepta, hace innecesarias varias paginas del argumento de
Hertzberg, al tiempo de que surgen de ella muchas cuestiones secundarias.
;Sobre qué teoria moral —podria uno preguntarse— establezco su obligacién,
sobre la suya o sobre la mia? La redefinicion de Hertzberg también hace a la

confianza una categoria casi superflua.

Confiar y encargar algo

Por tltimo, consideremos un error conceptual que podria incluirse en la confu-
sién de la conducta con el conocimiento o la creencia. Hay una familia de con-
ceptos relacionados que incluye encargar algo, aceptar una promesa y hacer un
contrato. Yo le encargo algo; yo acepto su promesa de que va a hacer algo en el
futuro; yo lo contrato para que haga algo por mi més tarde. Podria estar forza-
do a encargarle algo aunque no confie en usted; de la misma forma, podria no
tener otro remedio que “aceptar” o fiarme de su promesa o arriesgarme contra-
tandolo aunque no confie en usted. Podria decir que le encargo un asunto como
un desafio para lograr que satisfaga mi confianza, como un padre lo haria con
su hijo o un terapeuta con un alcohdlico que se esta recuperando (Horburgh,
1960). Ademas, puedo confiar en usted para hacer algo que no tengo que (ono
podria) encargarle. Encargar algo, aceptar una promesa y acordar un contrato
son acciones o compromisos. De nuevo, confiar no es una accién o un compre-
miso, no es materia de decisién. De ahi que tener confianza y confiar algo n°
sean equivalentes, ni siquiera paralelos, aunque podemos usar los dos térmi-
nos como si fueran intercambiables, en especial en contextos en los cuales am-
bos podrian aplicarse.

En las acciones que forman parte de alguno de esos términos, por lo comun
nuestro propésito, en cierto sentido, es traer el futuro al presente (un movi-
miento que los abogados contractuales llaman presentizacién). Puede haber al-
gun proyecto 0 intercambio conjunto que no podemos completar en este Mo
mento, pero quisiéramos asegurarnos de nuestras expectativas acerca de su fu-
turo antes de gastar recursos o esfuerzos o hacer compromisos en el futur©
cuyo valor dependera de su terminacién. Como Luhmann (1980, p. 13) senala:
“Manejar futuros complejos significa desempenos correspondientes de las per-
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gonas en el presente continuo”. Entonces, agrega: “La confianza es una de las

formas de lograrlo”. La adicién no es muy correcta. Esperamos lograrlo encar-
gando algo, haciendo un contrato o aceptando una promesa, de manera que
legamos una parte de ese futuro a otro o a otros. Es este legar —esto es, una
accion— lo que corresponde a la esperanza. Aun entonces, por supuesto, pode-
mos fallar en el control del futuro relevante porque otros pueden fallar en hacer
su parte.

OTRAS VISIONES DE LA CONFIANZA

Otras visiones de la confianza que estan articuladas con claridad difieren, a ve-
ces sélo implicitamente y en parte, de la confianza como interés encapsulado.
Analizo cada una de las principales concepciones no como estan articuladas
por un defensor particular, sino como estan caracterizadas por asunciones fun-
damentales que difieren de manera muy particular de la interpretacién del in-
terés encapsulado. Estas asunciones son que la confianza no es materia de co-
nocimiento (en otras palabras, es no cognitiva), que es normativa en un sentido
moral, que depende de las caracteristicas de la persona en quien se confia, las
cuales difieren de los compromisos que ésta tiene con quien en ella confia, y fi-
nalmente asumir que la confianza es un bien de la misma forma en que diversos
recursos son bienes o el capital es un bien. La confianza que depende de las ca-
racteristicas de en quien se confia evoca el tema de las disposiciones a confiar
que se mencionaron en el capitulo 11. Martin Buber (1951) considera en su breve
explicacion que la confianza es no cognitiva, pero es evidentemente moral. Las
interpretaciones existentes de la confianza como un bien erréneamente hablan
de la confianza cuando de hecho lo estan haciendo de la confiabilidad. Cuando
se formulan como si trataran de la confianza, son incoherentes; cuando se re-
formulan en términos de la confiabilidad, pueden ser convincentes.
En el capitulo 11 di cuenta de las razones para la confiabilidad que puede
tener quien es el depositario de la confianza, mas alla del encapsulamiento de
0s intereses de la persona en quien él confia. Estas son disposiciones puras y
Morales, motivaciones externas derivadas de restricciones sociales e institucio-
Nales y normas sociales de confiabilidad. En la mayoria de los casos alli presen-
tados, ge podria hallar una explicacién en que la confianza seria cogniti_va y no
Moral y en Ja cual la confianza no es un bien. Sin embargo, en algunos ejemplos
t?l explicacion dependeria de las caracteristicas de la persona en quie’en se con-
% que difieren del encapsulamiento de los intereses de quien confia en e*, 0
Podria depender de una explicaciéon de normas en la cual la norma seguida
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esta determinada moralmente, en lugar de estar determinada por los intereseg

(como ocurre con muchas normas).
Las interpretaciones de la confianza que S€ presentan a continuacién por lo

general intentan ser explicaciones de la confianza, no de la confiabilidad, aun-
que, como se ha sefialado, creo que esto es un error de las interpretaciones de la
confianza como un bien. Todas las interpretaciones cognitivas y estratégicas
—;necesariamente?— fundamentan la confianza en valoraciones de la confia-
bilidad. Las interpretaciones de la confianza que a continuacién analizo no re-
quieren una explicacién previa de la confiabilidad. Muchas de esas interpreta-
ciones incluyen movimientos conceptuales como aquellos que identifiqué como
errores, pero por lo comiin lo hacen mas o menos deliberadamente, de manera
que en esas interpretaciones dichos movimientos son definitorios mas que erré-
neos. Mientras que las explicaciones de la confiabilidad del capitulo 11 por lo
general son creibles, ninguna de las explicaciones alternativas de la confianza
consideradas aqui (excepto las explicaciones que en realidad lo son de la con-
fiabilidad) son creibles para mas de un ocasional y raro ejemplo de confiar. Tal
vez otros sean capaces de demostrar que tal duda es equivocada; si no, 1a expli-
cacion de cualquier categoria sustancial de relaciones de confianza debe estar
basada en gran parte en una explicacion previa de la confiabilidad.

La confianza como no conocimiento

Dos bibliografias en crecimiento estan en desacuerdo con la interpretacion de
la confianza como perteneciente a la categoria cognitiva junto con el conoci-
miento. Quiza estén estrechamente relacionadas, aunque el argumento duro de

ue la confianza es en especifico no cognitiva proviene principalmente de los
filosofos, y el argumento de que la confianza es fe sin fundamento parece tener
una gama més amplia de seguidores. La primera concepcién hace a la confian-
za no cognitiva materia de disposiciones psicoléogicas. Estas deben estar par
cialmente basadas en la experiencia, de manera que la cognicion pudo ser im-
portante en el pasado. La segunda contempla que la confianza esta en
categoria cognitiva, pero que se adquiere no a través del aprendizaje de hechos
relevantes acerca de la confiabilidad de otros, sino a través del triunfo de 12 fe
sobre los hechos. El que haya personas que defiendan estas 'mterpretacioneS es
una razon para suponer que el confiar toma esas formas, ademas de la formd
cognitiva de la confianza como interés encapsulado. Queda la pregunta de si
esas interpretaciones diversas dan cuenta de variacién suficiente en la con
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ducta basada en la confianza como para tomarlas en serio para explicar gran
parte de la confianza que vemos. Algunas de ellas parecen demasiado ingenio-
sas e imaginativas para ser comunes en la vida de la gente comun. No trataré
en detalle el ajuste de las explicaciones no cognitivas con el confiar y la conduc-
ta. Los que proponen estas explicaciones no nos han dado suficientes ejemplos
plausibles de ellas para que juzguemos si son importantes para una explicaciéon
general de la confianza.

En algunas de las declaraciones a favor de estas interpretaciones de la con-
fianza como no relacionada con el conocimiento, y a favor de otras concep-
ciones extrarracionales de la confianza, el movimiento parece ser definitorio.
Suena como una declaracién esencialista de que la confianza es X, como si estu-
viésemos regresando a los peores aspectos de la filosofia platénica y buscando
formas ideales. En cambio, tendemos a pensar que las nociones contemporéa-
neas, como la confianza, tienen significados establecidos por convencién, no
por una forma ideal. En una teoria explicativa, tratamos de analizar una cate-
goria de conductas que tienen partes estrechamente relacionadas. La confianza
racional y la extrarracional tienen formas similares hasta cierto punto; incluso
son términos que tienen parecidos de familia, como podria decir Wittgenstein.
Sin embargo, en el caso de las interpretaciones de la confianza como no conoci-
miento, se desafian la estructura relacional tripartita de la confianza y la idea
casi universal de que en alguna forma la confianza implica expectativas. En el
extremo, esas concepciones sostienen que la confianza es una relacion de una
sola parte: A confia (o tiene una actitud de confiar), aunque podrian incluir
una restriccién, “en relacion con X”. Ademas, por lo general rechazan cualquier
papel de las expectativas porque éstas son materia de conocimiento.

La confianza como no cognitiva

Tal vez la m4s poderosa y convincente explicacion de por qué deberiamos ver a
la confianza, o algunos aspectos del acto de confiar, como no cognitiva sea la
de Lawrence Becker: “Llamaremos a nuestra confianza ‘cognitiva’ si es funda-
Mentalmente un asunto de nuestras creencias o expectativas acerca de la con-
fiabilidad de 1os otros; es no cognitiva si fundamentalmente se trata de un
aSunto de tener actitudes de confiar, afectos, emociones o estructuras motiva-
Cionales que no estén enfocadas en personas, instituciones o grupos especifi-
€0s”. Atn con mas energia, contintia: “Decir que confiamos en otros en una
forma no cognitiva es decir que estamos dispuestos a confiar en ellos indepen-
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dientemente de nuestras creencias o expectativas acerca de su confj,
(Becker, 1996, pp. 44-50; véase también Jones, 1996). Podria decirse que
personas son mas optimistas que otras acerca del probable desemper
demés.® Becker piensa en algo més fuerte. Aunque supone que hay do
tes de la confianza, también dice que los tedricos de la confianza cogni

minan lo que dicen que describen”.? Por lo tanto, es evidente que la
variante es una categoria vacia.

bllldad "
algunag
0 de Jog
S Varian.
tiva ;.
Segunda

Para comprender la afirmacién de que hay algo no cognitivo o irraciong]
acerca de la confianza, considérese c6mo podriamos actuar en un contexto que
hace irracional a la confianza: el estado de naturaleza de Thomas Hobbes. [
Vision real de este pensador (Hobbes, 1980 pp- 139-140) puede ser relativamen-
te modesta a pesar de su violenta concepci6n del estado de naturaleza, Hobbes
Supone que, en ausencia de sanciones, los pocos que tomarian ventaja adversa
de otros finalmente conducirian a la mayoria a ser muy reacios a entrar en rela-
ciones benéficas que hubiesen sostenido con facilidad sin la amenaza de esos
pocos. En esencia, su argumento es que, en ausencia de un orden politico para
asegurar la fiabilidad de cierto tipo, los costos potenciales de equivocar la con-
fianza son mucho mayores que las ventajas potenciales de tomar riesgos con la
confiabilidad de otros.

Por consiguiente, la confianza es practicamente irracional en el estado de
naturaleza de Hobbes. ;Pensarian Becker y otros que la confianza deberia ser
irracional o que deberiamos confiar aun en contra de 1a razén? No. Contra su
argumento de que la categoria de confianza cognitiva esta vacia, Becker piensa
que nuestra desconfianza cognitiva deberia triunfar sobre nuestra confianza no
cognitiva en un contexto asi (él se refiere al nefasto Haiti de Francois Duvalier,
Papa Doc), pero que nuestra confianza no cognitiva deberia permanecer sana

* Presumiblemente podriamos presentar una versién
mo mayor o menor (véase también el capitulo v),
ticas difieren, independientemente de las experie

* Su argumento es uno de esos que a menudo atraen criticas en el analisis de las interacciones
estratégicas. El dice que “no est4 claro que alguna forma racionalmente defendible de la confian?
pudiera diferir, ni siquiera en términos conceptuales, del conocimiento o el poder porque 0 bien
puedo calcular el riesgo de que lo que usted dice sea incorrecto o no puedo calcularlo”. Si P”e‘;o
hacerlo, acttio s6lo a partir de las expectativas sobre sy comportamiento (Becker, 1996, pp- 4?, 41).
No obstante, un elemento fundamental de mi confianza en otra persona es la suposicion no sol0

que hara lo que ha dicho sino que lo haré por su Propio interés —por ejemplo, de mantener sus rt:
laciones conmigo— de no defraudar mi confianza. Por |o tanto, puedo pensar estratégicamen
porque el resultado que obtendré es funcién

tanto de mis actos como de los actos de la otra pe rso::
considerados en conjunto. En consecuencia, tengo que pensar o adivinar cudles son sus motiva© y
nes. Esta no es una cuestién de calcular las probabilidades de una interaccién con la naturalez?:
tampoco es algo que esté determinado.

psicolégica del desarrollo de un optimis-

aunque cabe suponer que las disposiciones gené-
ncias de desarrollo.
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pecker, 1996, P: 61)." Uno podr,ia preguntarse si ésta es una vi
efble. Robert Frank (1988’, CaPltUIO 1) piensa que es probable que confiemos
incluso en cont.rfa de la razén si hem’os desarrollado o heredado un caracter mo-
ral de confiabilidad. Piensa ademés que deberiamos desarrollar ese caracter
moral (incluso si no lo hemos heredado) si el costo de hacerlo —como él parece
creer— es el desarrollo de un caréc'ter que sera benéfico para nosotros. Sin em-
bargo, de ahi se deduce que la racionalidad o el interés propio constituyen la
pase para justificar el desarrollo del caracter. Para la vida de la mayoria de los
sibditos de Papa Doc, la racionalidad trabajaba en contra de ta] desarrollo en
relacién con el Estado y su aterradora fuerza policiaca.

Gi nuestra capacidad para diferenciar en quién desconfiar es lo suficiente-
mente minuciosa para permitirnos confiar mucho en nuestros asociados cerca-
nos y desconfiar casi por completo de nuestro gobernante, el papel de la con-
fianza no cognitiva en nuestra motivacién parece muy limitado, asi como su
papel en la explicacion de la conducta real. Desafortunadamente, si deseamos
separar la conducta basada en la confianza no cognitiva de la basada en la con-
fianza cognitiva, con seguridad las encontraremos entremezcladas en todos los
datos que pudiésemos recolectar. Si mi aprendizaje de en quién puedo confiar
se ajusta a cualquier teoria estdndar de aprendizaje (véase el capitulo v), ser4 vis-
to por todo mundo como una disposicién. Tratar de demostrar que una dispo-
sicion asi es no cognitiva en vez de aprendida sera extremadamente dificil si no

es que imposible. Por tltimo, nétese que la asi llamada confianza generalizada
debe ser no cognitiva en el sentido de Becker.

sion psicologica

La confianza como fe sin fundamento

Como lo sefiala un diccionario moderno: “Confiar es tener una completa fe o
Séguridad de que uno no ser4 defraudado por otro [confiar en Dios]” (Webster s
New World Dictionary (college ed.), s. v. “rely”). Es evidente que Abraham tenia
€sa completa fe en su dios para llegar al punto de estar dispuesto a sacrificar a
Su amado hijo sélo porque él se lo ordend. Sin embargo, aparte de tal fe en

i 1-0 Becker Supone que un nifio victima de abuso que se aferra al padre abusador, 0 una esposa
Z:)mé de violencia que se aferra al abusador, cor}ﬁa en’ éstg; es ’de_ecir, confia erl\ él. de maneraesr:;,
afirmg, ¥a. No estoy capacitado para analizar la bibliografia Pszlcologxca de esas ’retiamon(eiz, :S:s)o ta
trienenc‘én Me parece improbable. M4s bien creo que ese nifo o esa esposa victimas |

Un lugar mejor a donde ir. Los ciudadanos que sufrieron el abuso de Papa Doc no revelaron

‘onfianza no cognitiva por el mero hecho de quedarse en Haiti.



104 CONCEPCIONES E IDEAS FALSAS
Dios, la cual significa una aceptacion general de que todo lo que Dios hace debe
ser bueno o correcto, es dificil imaginar a alguna persona que raZOnablememe
afirme su fe “completa” en alguien." El te6logo Marti’rl\ .Bubef (1951, p. 7) dice
que en una forma de confianza, yo confio en alguien ‘ sin ser capaz de Ofrecer
suficientes razones para mi confianza en é1”. Con cle.lrldad, esto no es una cqp,.
fianza “completa” con respecto a cualquier cosa posible, pero es una confian,
sin fundamento. 3

Un ejemplo regular de tal confianza sin fundamento es el nifio. El infante,
quien todavia no es capaz de confiar 0 no confiar, depende d'e las acciones de
sus padres y otras personas y simplemente vive con esas acciones. Es posible
que de esta relacion temprana “gradualmente evolucionan actitudes que po-
drian llamarse de confianza” (Hertzberg, 1988, p. 316). Si, por otro lado, la rela-
cién temprana es muy mala o inestable, el nifio puede desarrollar una total in-
capacidad para confiar. Debido a que el infante no tiene otra opcién mds que
depender de sus padres, no puede decirse que confia en ellos. De hecgto, no es
acertado decir que Abraham confia en su dios, dadas sus creencias. El podria
haber fallado en seguir las 6rdenes de Dios debido a la debilidad de su volun-
tad, o podria haber modificado su visién de la bondad de su dios y la rectitud
de seguir sus 6rdenes. No obstante, si Abraham no podia modificar sus creen-
cias, entonces no seria una cuestién de eleccién para él si sacrificaba o no a
Isaac, no mas que si hubiera perdido a su hijo debido a una enfermedad.

Dada la forma en que aparentemente la confianza se desarrolla a partir de
la infancia, podria suponerse que “no esta basada en fundamentos” (Hertzberg,
1988, p. 318)."2 En la interpretacion de Baier, la confianza es una extension de la
relacién del nifio con sus padres, en especial con su madre. Aun asi, ella esta-

" John Locke (1955 [1689], p. 52) supone que no es posible confiar sistematicamente en los ateos
porque ellos no temen la retribucién final de Dios. Asi pues, desde esta perspectiva, la confianza es
en esencia una cuestion de expectativas racionales basadas en la racionalidad de las personas en
quienes se confia. Véase mas adelante la argumentacién de John Dunn (1984, pp. 286-288).

'2 En el capitulo v relato un incidente tomado de la obra Requiem de Shizuko Go (1985). Set-
suko, la heroina de la historia, est4 impresionada por la bondad de una mujer mayor, una descono-
cida a la que tal vez nunca volvers4 a ver. Es posible que esa anciana sélo haya estado motivada en
forma normativa. En ese caso, su bondad con Setsuko no tuvo necesariamente alguna base: Sin
erpbargo, en este caso seria inexacto decir que ella esperaba la reciprocidad de las personas con
quienes era amable. Su amabilidad era casi en su totalidad una expresion de si misma, n0 tenia
objetivos correlativos ni iba dirigida especificamente a ciertas personas en particular, aun cuand?
tal vez si tenia un fuerte sesgo de clase. Si la “confianza” se dirige de manera selectiva solo a algw
nas personas, pero no tiene una base firme para seleccionar a quienes va dirigida, es sin duda und
actitud caprichosa, sin relacion con los objetos de la misma, Yy no constituye una expresion congruen”

te del caracter. ESfa confianza”, que se caracteriza por actuar como si en verdad se confiara, N0 P’
rece ser sensata ni meritoria.
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Jjece una "re'striccién sobre .tlllna expli.caci()n de la confianza que postula la con-
fanza infantil como su :e:"]l'da ssencml €8 que no se haga esencial para confiar
ol usO de conc,ept0§ 0 habiliqaqaes qqe no puede creerse razonablemente que
osea un N0 (Baier, 19’86, P. 244). Si esto es asf, entonces la interpretacion de
la confianza como m.terfes. encapsulado es intrinsecamente errénea porque la
valoracion de la conﬁal?lhdad s6lo podria estar basada en un aprendizaje ins-
intivo, conductual, del mfante.!..NO podrian requerir explicaciones racionales di-
rectas COMO las que rTOS perm.mmos con seguridad cuando, por ejemplo, modi-
ficamos una suposicion previa y nos damos cuenta de que, después de todo,
alguien no s confiable.

En la situacién del infante, la confianza es una condicién primitiva y un
tanto inefable en la cual a veces nos encontramos. Tal confianza no puede apli-
carse bien a las personas que conocemos casi por completo por medio de una
percepcic’m intelectual. Seguramente es un elemento primitivo e inefable en
muchos de nuestros compromisos y juicios, quiza en especial en las formas que
pueden tomar. En particular, nuestra capacidad para confiar debe estar cons-
truida en parte sobre instintos que hemos desarrollado. Sin embargo, nuestra
confianza misma no es necesariamente tan primitiva como “la innata disponi-
bilidad de los nifios para de inicio imputarles buena voluntad a las personas
poderosas de quienes dependen” (Baier, 1986, p. 242). Esa disposicion puede ser
un fundamento necesario o por lo menos importante sobre el cual puede cons-
truirse la confianza. En cualquier caso, aunque la experiencia del infante podria
ser psicologicamente importante en nuestro aprendizaje para confiar, tal expe-
riencia no nos obliga, desde lo conceptual o lo motivacional, una vez que hemos
adquirido la capacidad para razonar. En este punto, podemos saber mejor
cudndo una persona es confiable, y este conocimiento constituye nuestro grado
de confianza.

Considérese un ejemplo adulto en el tipo de confianza de Baier. En la Opera
de Richard Wagner (1887) Lohengrin, éste es una figura endiosad.a comPleta-
Mente increible que demanda a Elsa que confié en €l sin dudarlo ru c.uesnonar-
:e. Elsa es lina verdadera heroina wagneriana, .preparac.la para’ren.dlrse y Zdo'
% a su héroe como su sefior. Ella no sélo quiere confiar en él, sino también
:s;rrse con él, fundirse en él, darse por completo a él’, ;si} de b::g:rpee;sécinz 5;::
oy aeste hombre. Al negarse a decirle a ella por qude e gecr(;so ri ,sin otra
OPcion Pone en la relacién de un infante con S 0 Opt(":l de Els:x) es qt’xe ella no
tiene foque aceptarlo o perecer. El problema fundafnen o “ores. No sa

'ma de explicarse la existencia de Lohengrin y sus pO '

6 1 ’ ’ P ] 1Q -
"de viene y nadie ha oido hablar de él. La teoria mas proxima de que dispo
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ne Elsa para comprender quién es ¢l es !a brujeria. Esta te()rl”a lo h’arlja Malo, p,,,
bueno. Dada la comprension que ella h?no del mL.mdo, Seria estupid COnfiy,
en €l solo porque asi se lo pidid. Aun asf, Lohengrin le de"_‘fmda que no ten,,
dudas en su mente, que confie en €él. Esta no es una f)PC'Of" pa ra' un
como ella. No puede escoger entre dudar o no dudar. Si la evidencig est
lado de la duda, ella duda.

(Cual es la evidencia de Elsa? La aparici6n inicial de Lohengrin es g,
tura;. Llega remolcado por un cisne en el preci?o mo.mfer}to en que es re
para defender el honor de Elsa cuando est4 sujeta a juicio y no hay un
dispuesto a defenderla en su batalla contra su acusador. Aux}que nun
habia estado alli, él sabe quiénes son los concurrentes y cudl es la Situacign,
(Como podria no extranarse cualquiera? A fin de cuentas, es dificil Para nosotrgg
los mortales evitar pensar en €l como inhumano y parcialmente maligno en su
suprema bondad wagneriana. La visién de confianza que impone Lohengrin ¢
repulsiva. De hecho, él demuestra no ser confiable cuando, como un castigo de
Wagner por su falta de fe, Elsa es destruida y Lohengrin zarpa con mas esplen-
dor que pena (ahora remolcado por una paloma). A pesar de que Wagner de-
mande la confianza de un infante en Lohengrin, ésta seria esttipida en un adu]-
to. Lohengrin es poco comtin en sus poderes mégicos; es menos inusual en Jag
demandas que hace a su amante.

La confianza que demanda Lohengrin es analoga a la “confianza” infantil,
pero ésta no es la confianza que tenemos en las personas una vez que dejamos
atras la infancia. Nuestro entendimiento se vuelye demasiado articulado como
para seguir teniendo una actitud as{ hacia cualquiera. No aceptariamos la pala-
bra de Lohengrin, querriamos evidencias. Una explicacién de la vida del infan-
te y su necesaria dependencia podria parecer convincente como una explica-
cion de la forma en que llegamos a ser psicologicamente capaces de confiar o
conocer (como se argumenta en el capitulo v). No obstante, no es una explica-
ci6n de qué es la confianza 0 cé6mo funciona. No es sélo preadulta, es prehuma-
na. Plausiblemente es la forma en que actia una cria de ave volviendo la boca
abierta al cielo con un instinto conductual equivalente a actuar con la confianza
de que van a caer cosas buenas en ella. En la loteria de la supervivencia, esto
funciona al menos para una cantidad de las bocas abiertas por instinto. Sin em-
bargo, aun con pocas posibilidades de sobrevivir con una tonta boca abierta
abrirla es mas benéfico que mantenerla cerrada, lo cual garantizaria muerte por
inanicién.

Podria decirse que tales consideraciones
de una explicacién del conocimiento, incluye

adUIt()
den g

brena.
querid,
hombre
Ca anteg

o incente
Instintivas son parte convmcelzit

L a
ndo el conocimiento que respald
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ala confianza; conocimiento de la fiabilidad de alguien en particular o de los
demas en general. Este tipo de conocimiento es intrinsecamente inductivo, y
ano podria suponer que es prudente ser escéptico del conocimiento inductivo
mientras no hayamos andado un buen trecho. Nuestras proclividades norma-
les, biologicamente heredadas, quiza vayan en el sentido de hacer una valora-
cion inductiva optimista, con base en una corta pero muy positiva experiencia.
G vivimos en una cultura en la cual ese optimismo esta justificado por la expe-
riencia a largo plazo, entonces desarrollamos ricas relaciones derivadas de
nuestra confianza en los otros. Aun asi, aunque la confianza nos ocurra en lu-
gar de haberla escogido, ésta depende de datos objetivos y esta sujeta a corre-
girse si la experiencia asi 1o recomienda.

El mas importante sentido en el que la confianza puede ir mas alla de ex-
pectativas justificadas es que muchos de nosotros —mas, sin duda, en unas
sociedades que en otras— enfrentamos un nuevo caso con optimismo, como si
tuviéramos una confianza tentativa. No obstante, no somos desaforadamente
irracionales en nuestro optimismo, y modificaremos nuestra esperanza opti-
mista si se prueba haber sido injustificada. Esta es una minima restriccién ra-
cional sobre la confianza: uno no seguira confiando en alguien que con regula-
ridad traiciona nuestra confianza. Ademas, podemos ser mas optimistas hacia
nuevos casos en un contexto bien estructurado que en otro cadtico. Una expli-
cacién de la vida del infante y su inherente dependencia sugiere la posibilidad
de una seleccién evolutiva que nos permite ser cautelosamente optimistas mas
tarde. Es decir, comenzamos la vida con un instinto analogo al optimismo.

Recuérdese la suposicién de Buber (1951, p. 7) de que yo confio en alguien
“sin ser capaz de ofrecer suficientes razones para justificar mi confianza en é1”.
Nétese cuan peculiar seria esto en una relacion en el mundo real. Cuando lo
acabo de conocer, tal vez tome riesgos s6lo por optimismo. Para Buber esto se-
rfa la confianza genuina, porque no tiene fundamentos, al menos no ?os tiene
respecto de usted. Diez afios después, cuando tenga gran experienaa‘de su
C'Onfic‘:lbilidad, genuinamente confiaré en usted. Sin embargo, esto no seria con-
fianza para Buber, porque esta basado en suficientes razones. Buber insiste que
la confianza, en dltima instancia, no tiene fundamentos. De hecho, probable-
“.\f?nte uno podria decir que su comienzo es no cognitivo, que no es una fun-
“In de razones, sean conscientes o inconscientes. Es algo mds, algo mefablfe,
® decir, inexpresable en palabras. Por lo tanto, parece que no hay nada mas

u : .
que decir acerca de 1a confianza de Buber.
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La confianza como escasas expectatioas

Una interpretacion cercana a la de C(.mfianza Coml? ;efr;:c'zl:;n f;‘:‘1d?f?€nt()s o
la que estd basada solo en expectativas escasas. : aﬁv(}: i Eua‘ da concep.
cién parece ser que la confianza es un tema signific . n ? hay du.
das en torno al probable desempefio de la persona en quien se confia. Este o
uno de los problemas mds interesantes en nuestras rel§C10{IESfcon Otros: corre,
un riesgo con otras personas cuando tenem?s pOCos 0 ningun unFlamento par;
confiar en ellas. A primera vista, uno podria pensar qui de eso justamente se
trata la confianza. Bajo esta vision, yo tendré més confianza conforme Menog
expectativas tenga de que honrards esa cona. De man.era superficial, esto
podria sonar bien debido a que mis motivaciones son ]:)artlcularmente Nitidag
en un caso asi, lo cual es muy diferente a mi experiencia normal de tratar cop
asociados cercanos acerca de quienes tengo expectativas claras y fundadas, N,
obstante, la interpretacién de escasas expectativas es inverosimil incluso comq
una nocién del leguaje comun.

Si se trata de confianza s6lo cuando tengo pocas razones para esperar que
cumpla mis expectativas y no lo es cuando tengo sustanciales razones para
esperar que lo haga, entonces nunca confié en mi madre, no confio en mj
hijo ni en mis amigos cercanos, o cualquier otro grupo de personas de quienes
puedo decir —en el lenguaje comiin— que confio con respecto a diversas cosas.
Parece improbable que para alguien la confianza signifique lo que la interpre-
tacion de escasas expectativas implica. En esa concepcién, yo puedo confiar
en un perfecto desconocido, pero no en mi madre. (Esto contrasta con la vi-
si6n que compara toda forma de confianza con la confianza infantil en la ma-
dre.) Aunque puede haber muchas nociones contradictorias de la confianza
en nuestro desordenado lenguaje comiin, la interpretacion de escasas expecta-

tivas no puede sostenerse siquiera frente a los inicios del analisis del lenguaje
ordinario.”

S

" En varios talleres de la Russell Sa

: ge Foundation sobre la confianza se han propuesto a menu-
do variantes de ese tipo de confianza

ooantes que se basa en expectativas escasas.

A Virginia Held (1968, pp. 157) ha propuesto una posicién intermedia. Ella supone que “la con-
fianza es m4s necesaria justamente cuando menos sabemos si una persona realizara o no determi-
nada accién”, Esta declaracién es ambigua y podria no implicar una definicién de confianza. Su-
pongamos que la ha propuesto como una definicién parcial. Es cierto que cuando no hay espacio
para elegir con respecto a otra persona, la confianza no Puede estar en juego. Sin embargo, si puede
estarlo cuando tengo certeza de lo que usted optara por hacer. En un contexto determinado, s sen
sato decir que confio mé4s en la p

- y 'a persona a la que creo més propensa a actuar de determinada mane
+ ¥ que confio menos en quien creo menos probable que actiie en esa forma.
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En la concepcion de escasas expectativas lo que parece impulsarnos es ac-
fuar con “confianza”, a pesar de carecer de expectativas adecuadas de su cum-
plimiento para justificar el correr el riego en cuestion. El acto podria derivarse
de muchas motivaciones. Por ejemplo, uno podria actuar como si esperara el
cumplimiento de la confianza depositada con el fin de otorgar a la persona en
quien sconfiamos” un impulso moral, o para darle la oportunidad de establecer
una relacion de cooperacién. De otra manera, si uno sostiene que confiar a me-
nudo es una cosa buena por derecho propio, podria concluirse que un caso asi
es un ejemplo importante fuerte de tal bondad: una bondad abnegada. Quien
insista en que ésta es una de las formas en que empleamos el término confianza
seguramente estard en lo correcto. Quien insista en que éste es un tipo impor-
tante y frecuente de relacion de confianza, seguramente estara equivocado.

La confianza como moral

Casi todos los escritos acerca de la confianza reconocen la posibilidad de explicar
gran parte de lo que llamamos confianza con una teoria de eleccion racional y de
expectativas. Sin embargo, mucha bibliografia, incluyendo contribuciones de los
economistas Oliver Williamson y Robert Frank, los filosofos Baier, Becker y
Hertzberg, y el tedlogo Buber, sugieren e incluso insisten en que hay algo mas.
Algunas de estas personas parecen decir que los elementos de eleccion racional

0 casos de aparente confianza no son confianza en absoluto. Williamson (1993,
nal es “casi no basada en calcu-

p.479) afirma que lo que él llama confianza perso
in queda una region

los”. En una afirmaci6n un tanto més suave, Baier dice que aun
bre su teoria de la confianza.

turbia después de haber aclarado todo lo que cu _

Deberiamos tratar de comprender cual es el contenido de las afirmaciones
de estos pensadores. Parte de ellas, al parecer, dicen queé sabemos que ha)( algo
Mas en juego; algo moral o psicolégico 0 lo que sea. Este supuesto recomlenfia
que debemos tratar de entender como alguien llega a pensar de sus propias
acciones como no racionales. Queremos entender la etiologia de la creencia con
el fin de sopesarla. Eruditos tan diversos como Partha Dasgupta, Jon Elster,
Di,ego Gambetta y Baier piensan que la confianza esta fundamentad-a en‘ algo
Mas que en meras dependencias € intereses. Muchos de estos estudiosos han
Sido asociados con teorias del interés propio como motivador (’ie la COndtl.C’ta
social e individual. Si incluso ellos piensan qu¢ hay algo mas alla de la glecLlon
facional involucrado en la confianza, podriamos esperar un Gaso (l:on\'lr;f:enzti.
s embargo, no hay “un” caso para una nocion extrarracional de la contianes.
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n cualquier nocion de confianza, que nc

De hecho, hay poco acuerdo analitico e
dual. Lo que se presenta para sostene,

sea, tal vez, una nocién de interés resi .
que hay algo mas alla de este residuo es esencialmente un grupo de declaracig-

nes descriptivas acerca del comportarmiento basadg en lle comm_ Lo que s
presenta es que pareciera que algo mas que el mero Interes propio dd_ deposita-
rio de la confianza est4 involucrado en los compromisos que este tiene haqa
quien en €l o en ella confia.

Luhmann (1980, p. 88) dice, por ejemplo, que la confianza es al menos par-
cialmente otra cosa que una asuncion razonable sobre la cual decidir si se corre
el riesgo de cooperar con alguien, y por esta razon los modelos para calcular
las decisiones correctas no expresan el contenido de la confianza. Estas obser-
vaciones obvian un elemento central que expone la interpretacion del interes
encapsulado. Una parte de una asuncién razonable con base en la cual puedo
decidir correctamente es la valoracién de qué es lo que probablemente haga la
persona en quien deposito mi confianza como resultado de mi acto de confiar
en él o en ella. A menudo ese algo mas es la creencia de que esta persona tendra
un incentivo para honrar la confianza por razones derivadas de su reladon
conmigo. Esa relacién puede ser directa, en el sentido de que potencialmente
estaremos interactuando a lo largo del tiempo para beneficio de ambos; 0 pue
de ser indirecta, a través de los efectos de la reputacion.

Con claridad, aqui estdn en juego dos problemas muy distintos. Primer,
una moralizacién de la idea de confianza misma. Segundo, una moralizacion de
la. (;onﬁabmdad y el hacer a la confianza depender exclusivamente de tal confi-
b-lhdad moralizada. Es posible que la tendencia a moralizar la nocion de cor
lf;znza sea consecuencia de una errénea asociacion con el concebir a la confiabr

ad como un asunto moral, de manera que el primero de esos problemas &
menos grave que el segundo.

Aunque much i . : :
moral esci 05 escritores tratan a la confianza misma como un asunt®

O €s un error a8 § : e ar-
m e;1t a enel capitil am; €N Sus propias interpretaciones porque, como s¢ &f
capitulo i1 iabili : : 3
gu : lP , la cpnﬁabllldad con trecuencia es, al menos en parte
:n asuxf'il 0 moral, pero la confianza no 1o es. wocton
e confianza, por lo genera { o tud
poriog I tendriamos que eliminar casos en los que s¢ 3t
con base en la confianza para co e S0 €8
: nseguir fines malos. No obstante, este pase
contrario a todo, tanto en una teorq icati : jon o

_ eoria explicativa o e - terpretacion <€

tual. E . - a 0 en una interpretac
ceptual. Es mejor dejar que la conf abai juzgar 14
_ lanza trabaje a s - , despues juzgat «
lidad J€ a su manera y despues Juse
moralidad de actuar con base en ella. M ' i edef
- Miembros de una comunidad pu¢

confiar unos en otros en v
clus0 83f 81 cont formas que por 1o comun son buenas para todos ¢ .
conhanza puede capacitar]og p

Si quisiéramos moralizar lat

. 0"
ara subyugar y brutalizar a unat



CONCEPCIONES E IDEAS FALSAS 111

ad vecina. Por ejemplo, Ratko Mladic y Radovan Karadzic pudieron

unid - : )
m ara causar espantosos dafios a los musulmanes bosnios debido a

rp
B epconﬁaban uno en el otro.
Decir que algo es moral podria implicar dos cosas muy distintas: que es

moralmente requerido o que al menos es moralmente bueno. Si la confianza es
una cuestion de conocilmentof entonces moralizarla parece peculiar en cual-
quiera de estoS sentidos. Considérese cuando seria requerida en contextos co-
munes. (Es moral o inmoral saber o no saber, digamos, que Afganistan esta
obernado por los talibanes? Para ciertos funcionarios del Departamento de
Estado estadunidense pareceria inmoral, o al menos una falla en su deber pro-
tesional el no saberlo. Sin embargo, ;soy inmoral si lo que sé de usted es inade-
cuado para confiar en usted? A menos que pueda decir, como uno lo haria del
funcionario del Departamento de Estado, que estd mal que no sepa las cosas
acerca de usted que atestiguan su confiabilidad con respecto a lo que en poten-
cia estd en cuestion entre nosotros, no podria decir que moralmente me incum-
be confiar en usted. De manera similar, decir que es una virtud confiar es decir
que es una virtud saber que los otros son confiables. Esto es en gran parte in-
congruente. En muchos contextos seguramente es una virtud actuar como uno
lo haria si tuviese confianza. No obstante, lo que es una virtud es la conducta o
la inclinacién a tal conducta y no el conocimiento.
¢Podria ser la confianza al menos moralmente una cosa buena? Actuar
como si uno tuviera confianza cuando de hecho no se tiene bien podria ser una
cosa buena en ciertos contextos, porque puede inducir buenos resultados. Te-
ner el conocimiento que supone la confianza también puede ser algo bueno
desde la perspectiva de potencial conocedor, porque ese conocimiento podria
llevarlo a una cooperacién mutuamente benéfica. Sin embargo, de ello no se si-
gue que la confianza sea una cosa buena en si misma, porque podria estar basa-
daenun conocimiento falso.
la ni‘iig:léS, aunque no deber_ia concluirse r.nucho de la etimologia, notese que
. ~-lon estrictamente moralizada de confianza va en contra de una extrana
EZ?;‘;;;-: tlPalabra anglf)s.ajona trust (confianza) esta re’lacionada con tryst.
dada ot 1 éne una remm%scer‘\aa un.tanto s’alaz., al.g<.) asi como una Cl'fa acor-
Par el sit amante. En el inglés medieval sélo significaba, en la caceria, ocu-
i sitig miegtlre a uno le corresponde en un e‘sfuefzo de equipo. Yo mantengo
inglés medie als usted conduce.a la presa hacia mi, y yo }a atrz.npo ola me?to. En
Mantene, o SVZ 1 stc’md tryst. Mi trus‘t (en (?l uso del 1{1gles ar}tlguo) consiste en
Stese que 1110, asi que usted podria decir que ?onfla, en mi para que lo haga.
» POr supuesto, es probable que también esté en mi interés honrar su
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ener mi sitio. También notese que de manera similar usteq

confianza al mant
Iguien para encontrarse con ella para un,

podria confiar (trust) en la esposadea

cita (tryst) atras del granero.'
En defensa de la inherente moralidad de la confianza, uno podria argiir,

por ejemplo, que actuar como si se confiara en alguien que no es (o todavia no
lo es) evidentemente confiable es reconocer las posibilidades y la humanidad de
la persona, darle respeto, como podrian argiiir los kantianos modernos, o alen-
tar la confiabilidad de esa persona. Es mas, podria suponerse a veces que ac-
tuar como si uno confiara en alguien mas, aunque el conocimiento que se tenga
de él vaya en contra de tenerle confianza, es una accién altruista.'® Podria ser
racional para mi actuar como si confiara incluso cuando no tengo fundamentos
para confiar, porque arriesgarse en una cooperacién es una buena forma para
mi de descubrir cuando alguien es confiable y para aprender si esa personay
yo podriamos beneficiarnos mutuamente con el desarrollo de una relacién de
cooperacién con €l o con ella. Todas estas posibilidades —que son ejemplos no
de confianza sino s6lo de acciones que podrian justificarse si uno confiara—
parecen buenas. Estas consideraciones recomendarian que uno actuara como si
tuviese confianza en los demds en algunos asuntos.”” No obstante, estas posibi-
lidades no implican tener el conocimiento para realmente confiar; de hecho,
estan definidas por la carencia de tal conocimiento. Llamar-a estas acciones
confianza es caer en el error de hacer de la confianza un término conductual, de
manera que la frase “actuar con base en la confianza” seria redundante.
Aungque por lo general no puede ser correcta, hay algo rescatable en la pos”
tura de Hertzberg (1988) de que uno estd moralmente obligado a honrar Ja con
fianza depositada en casos particulares. Luhmann (1980, p. 34) sefiala que €f
una sociedad simple y cerrada puede esperarse que haya confianza, Y la des
confianza (o la poca confianza) podria ser una falta moral. En sociedades abier-
tas y muy complejas, la “confianza” o el requerimiento de confiabilidad a M€’
nudo es definido por una norma o practica social (como se vio en €l capitulo 1)

del honor muy e?d’fa]'
es Oflfl“ .
S de-

) ]5,_E' teniente coronel de los Karamazov tiene una moralidad y un sentido
nos. El puede actuar en forma ilegal e irresponsable hacia el ejército y la nacion de la cual
ﬁm.embargo, espera que Trifonov actie de manera confiable con respecto a €l en sus acuerd®
hcn:(;. C(v)g 'frecuencia, la moralidad y la confianza no estan bien correlacionadas.
’ P‘:rn:undge (1?99) llama a esas acciones “confianza altruista”.
puesto, con esas consideraciones no se podria recomendar que

confi on | oo ‘
fiara en las otras personas en muchas otras cuestiones en las que el que de hechc
modo en tales ©

) si un?

je comt
se actue o

fi y sean NO ¢ o
> f = ) e
iables podria acarrear graves consecuencias. Por ejemplo, actuar de ese RELC
necesari snte 1 : . . , ' $ . des
riamente invalida otras consideraciones, como la responsabilidad con nuestros Pmpmh

cendientes.
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gerimiento puede darsele una fuerza legal. Ciertas acciones justifican
y allf:‘gme la “confianza” o, mejor dicho, la presuncion de confiabilidad, de ma-
legj‘ " ue quien se basa en esa presuncion puede apelar a la ley para hacer res-
" arqlo que se ha confiado en caso de ser necesario. Sin embargo, una obliga-
we:: asf puede ser consecuencia de una mera dependencia y de hecho hay una
" rte controversia sobre la fuerza moral de entrar en y cumplir con un contra-
::;n la que algunos estudios se sostienen, que es s6lo una accién racional, de
interés propio (Altiyah, 1979, 1981), mientras que otros afirman que es intrinse-
camente moral (Fried, 1981). Si los contratos tendrdn un valor, es necesario que
su funcionamiento sea independiente de la cuestién de si hubo confianza en
realidad.

Hertzberg (1988) quiere demostrar una diferencia en las “gramaiticas” de
reliance (dependencia)* y trust (confianza). Lo toma de una discusién sobre la con-
fianza de Ludwig Wittgenstein. Por desgracia, parece que en algunos casos se
confunde debido a la traduccién que usa, porque las palabras que Wittgenstein
emplea en aleméan son casi equivalentes a “dependencia” como a “confianza”,
en el sentido que les da Hertzberg. Las palabras de Wittgenstein (1969, pp. 159
y 509) traducidas al inglés como trust (confianza) por G. E. M. Anscombe y De-
nis Paul incluyen gliubig hinnehmen y sich auf etwas verlassen, que significan, res-
pectivamente, “tomarlo como verdad” y “fiarse de algo”, no de “alguien”.’ La
discusién de Wittgenstein es acerca de cémo llegamos a conocer cosas. El sefia-
la que sélo nos fiamos de las afirmaciones de otros. Por ejemplo, un nifio co-
mienza a aprender creyéndoles a sus padres, confiando en ellos, no revisando
la verdad objetiva de sus afirmaciones.

Supéngase que yo me fio de usted mas de lo que puedo hacer cumplir con
la amenaza de abandonar nuestras futuras interacciones. Acttio como si confia-
faen usted cuando de hecho no lo hago. Mi accién es practicamente un regalo;
o mejor dicho, es una apuesta y una esperanza, no una manifestacion de con-
et :C Usted pued.e responder bien al que cuente con usted, y Podriamos tener

€S una relacién fuerte y mutuamente benéfica que esté finalmente basa-
iaes?olz confianza. Por .ot.ro lado, también pod'ria tfraici'onarme cuando el mo-
1976 elzbtener b('eneﬁao llegue. Podriamos 1.r mas lejos, como lo hace Elstgr
"\Eno'sp' 6?, y decir que “el altruismo, la confianza y la sohdaqdad son feno-
ge€nuinos que no pueden disolverse en formas ultrasutiles de interes

* E] términ I . . < . -
. O reliance (dependencia) es mas aproximado al término frust (confianza) que la pala-

ra ’d
“pendencia” ) . ,
8 Ncla™ a la palabra “confianza”. [T.]

'was 51 ifi “ " R . >
P-308). Significa algo” no “alguien”. Estos pasajes son citados en inglés por Hertzberg (1988,
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propio”." Muchos escritores y muchas personas en la vida ordinaria parecen,
junto con Elster, tener un vago sentido de un distintivo caracter moral de la
confianza. Sin embargo, en contraste con el caso del altruismo, no tiene sentiq,
liberar a la confianza de las ataduras de las expectativas y por lo tanto, al me.
nos potencialmente, de los intereses. No podemos liberarla porque nuestras ex.
pectativas estaran basadas en la valoracién de las motivaciones de cualquiera
en quien pudiéramos confiar. Entre las mas importantes de estas motivaciones
por lo general se encuentran los intereses.

Puede ser que las atribuciones de la confianza tengan una carga moral en
algunos casos especificos, de la misma forma que la pueden tener las expectati-
vas y otros términos interpersonales. No obstante, para que la confianza tenga
fuerza moral, debe suponer un cierto grado de obligacién. En las teorias mo-
dernas de la obligacién esto significa que debe depender de algo especifica-
mente relacional como, por ejemplo, lo hace un contrato. La persona en quien
se confia debe hacer algo que moralmente motive la declaracién de obligacion.
Yo confio en usted porque tenemos un tipo de relacién o porque, al menos, tiene
un tipo de relacién hacia aquellos que estdn en una clase importante. Por ejem-
plo, yo confio en usted en un contexto relevante porque hemos pasado muchas
cosas juntos, o porque usted es un oficial de policia y yo soy un ciudadanoy
pienso que tiene una integridad profesional en el cumplimiento de su deber.
Nuestra relacién activa o nuestra relacion basada en su rol puede generar €x-
pectativas de que cada uno considera que la relaciéon genera hasta cierto punt
obligaciones y de que cada uno de nosotros puede tener razones para pensar
que el otro la ve del mismo modo. Estas expectativas pueden reforzarse Mt
tuamente.

A menos que uno haga un movimiento definitorio como el que hace Hertz”
berg, descartando la aplicacién de la confianza en cualquier caso que N© sed
una obligacién moral, no parece probable que la confianza pueda ser morali
zada. Puede estar fundamentada en obligaciones morales, como el caso de los
funcionarios publicos que son vistos como moralmente obligados a compor”
tarse en ciertas formas hacia sus electores, pero no es necesario que 10 este:
Puede también estar basada en las expectativas sobre los compromisos mord”

genui-
probd
in e

Lo que Q1ce Elster es sensato en el caso del altruismo, ya que puedo tratar de defender
namente sus intereses al margen de cualquier conexién causal con mis propios intereses. Es
ble que la mayoria de nosotros seamos altruistas hasta cierto punto, pero no en alto grado- ’
bargc?, no esta clara la analogia acerca de la confianza en la Opil”li()n de Elster. El se ocup?
a.ltrulsmo y no explica la naturaleza analoga de la confianza que esta implicita en su breve d!
sion, la cual en realidad puede referirse a la confiabilidad. gl
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les de los otros, pero de igual manera no es necesario que lo esté. Incluso cuan-
do pensamos que alguien estd moralmente obligado a ser confiable, podria-
mos dudar que él o ella lo sera. Por ejemplo, podriamos suponer que un oficial
de policia esta obligado a ser justo y servicial en varios contextos, pero podria-
mos tener razones para pensar que no actuara cumpliendo esa obligacion. En-
tonces, a pesar de su presunta obligacion moral, podriamos no confiar en él.
Concluiriamos que el incumplimiento de su deber es punible no porque haya
fallado a nuestra confianza, sino porque no cumplié con el deber que supues-
tamente habia aceptado.

La confianza como dependiente de las caracteristicas
de la persona en quien se confia

Como se estableci6 en el capitulo 11, una interpretacién en apariencia natural de
la confianza es que ciertas personas son confiables y por lo tanto pueden ser
dignas de confianza. De ahi que sean las caracteristicas de en quien se confia, las
cuales no dependen de mi confianza en ella o incluso de nuestra relacién,
las que me hacen confiar en ella. Para Yamagishi y sus colegas en diversos ex-
perimentos sobre la “confianza”, ésta es definida por su dependencia en carac-
teristicas como las disposiciones morales y el compromiso con normas, en lu-
gar de los tipos de razones implicitas en la interpretacion de la confianza como
Interés encapsulado. De hecho, Toshio Yamagishi y Midori Yamagishi (1984)

llaman g ]ag ultimas simplemente garantias.
En contra de la vision de que la confianza inherente se despierta con esas
Calra?teris’cicas independientes de en quien confiamos, nétese que yo puedo
confiar en usted aunque otros no lo hagan. De alguna manera, hay en jue-
80 algf) mas que sus caracteristicas. La mayoria de las personas en su vida
S;:zs:c))nal p.ueden contar con a}lgunos colegas como confiables.y con otros
Goiies ZOnfllabFes. Ir.u.tluso podrian ser caPaces de hacer esto con finas gradua-
s en' (I;Uir: o &mphﬁce}arefnos a los dos' tipos extremos. A m_enudo las perso-
ar 4o o n. usted confia tienden a confiar unos en ofros, y tienden a descon-
. aquenogmsma? personas de’las que usted .desconfla. No obstante, muchos
tienen sent, ;‘n q.ulene's desconfia pueden. confiar unos en o.tro?. Est(;s Satrones
.abilidad . l0 S1 confiar es un. asunto fie intereses compartndoa que le dan C(_),n-
a persona en quien confiamos. No encajan en una interpretacion

e la .

C L. .

s Conf‘?“flar‘lza basada en las simples caracteristicas de la persona en quien
ia.
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El que algunas personas confien en usted y otras no l(') hagan significa, on
la interpretacion de las caracteristicas de la persona en.q.ulen se confia, que 4.
guien esta equivocado en su valoracion de sus disposiciones y COMPromigg,
En sus propios resultados experimentales, los Yamagishi (1994) encontrargy,
que los japoneses tienden a confiar uno en otro dentro de sus camarillas, pero
no entre camarillas. ;Cémo podriamos explicar esto como el resultado de valo-
raciones equivocadas de las caracteristicas de otras personas? Parece triyi,| y
sencillo explicarlo como algo relacional, basado no s6lo en las caracteristicag de
la persona en quien se confia, sino en la relacion con ella. En términos mjs ge-
nerales, parece mas sensato suponer que hay muchas razones potenciales para
que las personas sean confiables (como se vio en el capitulo 11) y que la confianz,
puede derivarse de cualquiera de ellas. Las disposiciones morales o de cual-
quier otro tipo para la confiabilidad no son la tinica razén para confiar en una
persona. Mas aun, alguien puede tener una disposicién especifica, tal vez mo-
mentanea, para ser confiable en mi relacién particular con él, incluso cuando
carezca de la disposicion general para ser confiable que los Yamagishi y algu-
nos otros quieren que tengamos. Es prudente decir que yo puedo confiar en ¢,

aunque otros que han percibido sus disposiciones de manera correcta no dirian
que €l es confiable.

Confianza instantinea

La confianza en una direccién y en una sola ocasién, como en el juego en una
direccién que se present6 en el capitulo 1, pero jugado una sola vez, es una ver-
sion extrema dentro de las concepciones que suponen que la confianza es solo
una funcién de las caracteristicas de la persona en quien se confia, caracteristi-
cas que no estan fundamentadas en la relacién entre el que confia y la persona
en quien se deposita la confianza. Fredrik Barth cuenta la historia de su tratt?
con un vendedor de alfombras en un bazar del Medio Oriente. Barth encontr?
una alfombra que le gusto, pero no tenia forma de pagarla en ese momento El
vendedor le dijo que se llevara la alfombra y le enviara el dinero mas tarde:
Muchos de nosotros hemos tenido experiencias similares en las que en aparier”
cia recibimos la confianza de un perfecto desconocido a quien probableme"te
nunca volveremos a ver y que no podria obligarnos a ser confiables. La exp¢”
riencia parece sorprendente y practicamente inexplicable en su singularidad'

¢Cual es el papel de la confianza en esta interaccién? Consideremos prim®
ro su caracter unilateral. Barth no corrié riesgos al irse con la alfombra y con
una deuda que seria dificil hacer cumplir; s6lo el vendedor enfrento el riesg’
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de perder. Como una relacién unilateral, la interaccién de Barth con el vende-
dores similar a las transacciones del coronel de los Karamazov y Trifonov. Este
gltimo no corria riesgos (al menos no riesgos provenientes de la posibilidad de
que ol coronel lo estafara en la forma en que Trifonov podia estafar al coronel,
aunque ambos corrian un riesgo legal si llegaran a ser descubiertos). La dife-
rencia distintiva en los dos casos es que la interaccién de Barth se dio s6lo una
vez mientras que la de Trifonov y el coronel se repiti6é en muchos intercambios.
Ahora consideremos el carécter de una sola ocasi6n de la relacion de Barth
con el vendedor de alfombras. En particular, consideremos el caso desde la
perspectiva de quien en apariencia confia en nosotros. Para el vendedor de al-
fombras del bazar, la dificultad de vender a clientes que no pueden pagar en el
lugar podria ser bastante comtin. Si la experiencia muestra que esos clientes
son razonablemente confiables, entonces el vendedor podria aumentar sus ga-
nancias si toma el riesgo de permitir a sus clientes que le envien el dinero mas
tarde. E] comerciante de Barth pudo haber desarrollado un sentido, basado en
la experiencia o en la intuicion, correcto o equivocado, de que ciertos tipos de
personas (aquellos a los que se les dificulta hablar la lengua local, sean mujeres
u hombres, el que va bien vestido, el amistoso, aquel que parece bien informa-
do acerca de las alfombras o quien elogia la calidad y el arte del trabajo) envia-
ran el dinero con la suficiente frecuencia como para que valga la pena el riesgo
de permitir que se lleven la alfombra con base sélo en expectativas (tal vez con
ellos es mas reacio a regatear y trata de no bajar mucho el precio del articulo
para protegerse de las ocasiones en que no le envian el pago).

En ciertos contextos mads ricos, la confianza como interés encapsulado pue-
de desarrollarse casi de manera instantanea. Considérese un grupo de trabajo
conformado para realizar una tarea pasajera en la cual todos debgn haFfer su
Parte o todos estarén peor. Por ejemplo, la cabina de mando y la t.rlpulaaon’de
una aeronave o los miembros de una unidad militar en combate quienes podrian
depender del adecuado desempefio de cada persona ?i quieren tener las may;»—\
'es expectativas de supervivencia. Justo porque Su interaccion es forzoisa t/t‘
€5ta manera, en realidad ellos tienen razones para esperar que todos los demas

| resa.
Quieran cumplir con los requerimientos qu¢ les corresponden en la empresa.
ial encapsula los intereses de los

Por o
tanto, cada uno, al menos en forma parct
’ 4 , e 3 i Kramer,
(1);03- Podemos llamarle a esto confianza rapida (Meyersor :Zf‘l;l;r):e desper-
6). : aciones son en g
). En tales contextos de confianza, 1as rel 1 menudo estd

Sonaljz - (la competencia
adas 4 ]la competencia (la _
y estan centradas en P como, por ejemplo, por el

Zerﬁﬁcada para cada uno de los miembros del grupo: ’ie un vuelo comercial)
Mpleador de Ia aerolinea en el caso de 13 tripulacion de Ul
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En estos contextos, demasiado conocimientto ;Zauersonal y muchos datog indiy;.
duales podrian ser incluso Contr'aprod.ucen es. o5 que o |
Para muchos casos de confianza mstanténez.x,lc.om( q E)l pone,.] Mi.
hael Bacharach y Diego Gambetta (2001), es dificil ver por qué la C(mfh:im,a
N un papel importante. Algunos de estos casos s6lo estan basados en c4]c,,.
,lzzgglastar?tepordinarios. Williamson (1993, p. 1.173) dice, por ejemplo, 'C!ue “los
taxistas deben decidir si llevar o no a un pasajero. Aunqufe l'a valoracién d? la
probabilidad [de riesgo] con base en la que deslde.n es subjetiva [...] es u'n e!er-
cicio simple de calculo. No existe un valor anadqu Fonceptual 0 expllcahvo
obvio en describir como un acto de confianza la decisién d(.e aceptar c.el' riesgo [al
llevar a un pasajero]”. Como se vio antes, Williamsorf prefiere no utilizar la pa-
labra confianza para referirse a relaciones incluso mas complejas, en las cuales
lo que parece estar en juego es el célculo de los riesgos. No obstante,.para. e.s’te
caso sencillo, su negativa parece pertinente.?! De la misma forma, mi decisién
de darle dinero a un mendigo en la calle no depende de si confio en esta perso-
na que nunca habia visto (lo més probable es que no la vuelva a ver) y a quien
puedo juzgar s6lo por las apariencias en ese momento. Més bien depende de si
pienso que mi donativo serd ttil para el mendigo y cual es mi posicién frente a
acciones altruistas de este tipo. Si advierto en él sefales de que su solicitud es
una estafa, esto afectara mi decisién, pero no la lleva hasta pensar si confio 0 no
en él. |
El maestro de la estafa en el papel central de la obra de teatro y pelicula Six
Degrees of Separation (Seis grados de separacion) envolvia a sus victimas hasta CO
nocer lo suficiente de ellos y sus familias para hacerlos creer que su relacion

% En un estudio clasico del comportamiento militar, Samuel Stouffer y colegas (1949, Pp: .1142;
149) argumentan que la gran familiaridad que existe entre los miembros de una pequena unic :l:z
de combate conduce a menudo a grandes muestras de valor en la batalla porque los miembros ‘
la unidad son leales entre si, en vez de serlo s6lo hacia un objetivo nacional mas amplio. En €

. . . ) - HpIoS
caso, todos los miembros Incorporan en cierto grado los intereses de sus compaiieros a sus prop
intereses (véase también el capitulo 1v).

2 En una encuesta informal entre conducto

. ) NI 4G era ave”
res de taxi, descubri que su principal interes erc
riguar quién daba propinas mas generosas. Se

gun ellos, las mujeres, los negros y las personas n::,:
blancos de traje son generosos y los hombres mayf los
nes son los mas espléndidos. En algunas ciudades de
sibilidad de que sus clientes deseen ir a una parte
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con él involucraba confianza y confiabilidad. Les hacia creer que él era un bu

Amigo del colegio de sus hijos, y por lo tanto lo trataban como tal. La confiabi(l?ilj
dad que ellos asumian en él era andloga a la de la interpretacién del interés en-
capsulado en el sentido que estaba, ellos pensaban, basada en la reputaciéon
porque estaba fundamentada en lo que consideraban el juicio de sus propiosl
hijos y en la relacion activa que el estafador mantenia con ellos. Sin la aparente
sancion —pasada y futura— de sus hijos, no lo hubieran admitido en su vida
con tal facilidad. Ellos creyeron en la estafa, confiaron, y fueron dafados. Mi
relaciéon con el mendigo en la calle no tiene ninguna de las cualidades de. esa

confianza erréneamente depositada, aunque el mendigo también podria tratar

de estafarme.*

La confianza como un bien

En diversas discusiones se trata a la confianza como si fuera un bien en si mis-
mo, no s6lo como un asunto de valoracién de la confiabilidad de otros. Con
ello no se quiere decir que sea algo bueno desde el punto de vista moral, sino
que es un bien como lo son los productos que compramos en el mercado. En
estas deliberaciones, la confianza parece casi palpable, algo que podemos crear
y destruir, emplear o0 no emplear, de la misma forma que creamosy destruimos
el capital y otros bienes de diversos tipos. La primera forma en la que se consi-
dera a la confianza como un bien es aquella que la mira como un recurso. Enla
segunda forma, en una bibliografia cada vez més vasta y creciente, la confianza
se trata como un bien del tipo de capital social, que permite a grupos y a socie-

dades completas cumplir diversos prop6sitos.
ﬁanf: Emlbas po.stu.rfis lo que realmente compe
al m6r.10 SS la ;onﬁablhdad- la que Podria ser un recurs : cién:
seria absur?i ase del capital soc1e‘11. Por supue.sto, si no huble’zse conhablllde}d,
para aquell o suponer que la confianza es un bien m(’)ral,'y seria un recursQ 5(?19
dad, laqco nf(i) s que la explcftaljan, no para quien c.onfla. .Sl no hubiese conﬁe.xb.nl’l—
lograr los anza no constituiria un apice de capital social porque no permitiria

grandes propdsitos sociales, sino sélo daria oportunidades para ex-

Plotar e ; ;
E 1 que haya sido erréneamente depositada.
términos m4s generales, si la confianza fuera un recurso, podriamos in-

vertir en ella pa _ -
para nosotros mismos. Sin embargo, hacerl

splaced trust. El original en in-
persona no confiable) ha sido

te es la confiabilidad, no la con-
rsoy su generalizacion seria

o asi seria absurdo en

»
S@ umZa i
confianza erréneamente depositada” para traducir mi

un eno?i;e]Que el depositar la confianza donde se ha hecho (en una
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muchos contextos. Si la confianza fuera una forma de capital social, tendri, @
récter de bien publico, y cada uno de nosotros tendria incentivos para ser pars.
sitos del esfuerzo de los otros y no cumplir con nuestra parte de la confianz, en
general. Esto también es absurdo. Si los demds son confiables, yo tengo el ip,.
centivo de confiar, no de “volverme un parasito”* al no confiar. De ahi que en
las dos concepciones que siguen, lo que me ocupa sera si la confiabilidad,y
no la confianza, es un recurso o un elemento del capital social.

La confiabilidad como recurso

Dasgupta arguye que la confianza es un recurso, algo que puede producirse si
hay la demanda adecuada. En esta afirmacién es claro que él se refiere de ma-
nera directa a la confiabilidad y sélo indirectamente a la confianza. Dasgupta
trata el tema general como analogo al problema de una empresa para generar
una reputacion de confiabilidad. Por supuesto, en tal analisis debemos ver los
costos y los beneficios que dan incentivos a las personas para ser confiables.
Por lo regular podriamos esperar que hubiese mecanismos creibles para hacer
cumplir la confianza o castigar su incumplimiento. Mi confianza en usted esta-
rd en funcion de mi seguridad en la sancién institucional. Usted confia en per-
sonas (0 en instituciones) para hacer algo sélo si espera que ellos elijan hacerlo
(Dasgupta, 1988, pp. 50-51 y 60). Por lo tanto, dice Dasgupta, usted debe pensar
en la posicién de la persona en quien confia y sus probables incentivos en el
momento en que se requiera que cumpla con la confianza en ella depositada
La postura de Dasgupta est4 en el tipo de teorias de la confianza basadas "
expectativas; es una teorfa del incentivo-para-ser-confiable.2

Si la confiabilidad es un recurso comparable a la reputacion en la que und
compafiia podria invertir, entonces deberiamos ahorrarla, empleando mecanis’
mos mas forr.nales cuando sea econémicamente posible, y deberiamos invertt
en ella o, mejor dicho, en la reputacion para la confiabilidad (no la confianza)
Si, por otro lado, la confiabilidad (no la confianza) es un bien colectivo, pueqe
ha.ber una tendencia a invertir menos en ella, como puede haber una tef‘de“a_‘1
a invertir menos en la reputacién. Por ejemplo, en el caso presentado pOr D
gupta (1988, pp. 51 y 64) del vendedor de autos, la reputacién de cada vend®”
dor es parcialmente una funcién de la reputacion general de todos 103 ven

2* El original en inglés es free rider. [T.]
? Gambetta (1988, p. 217) tiene un punto de vista similar.
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ed - » s 2 23 ‘ edaor con su
. X . . ar u-
n‘leﬂta qU la COIlflaI \Za € 1€ :CIECtl VO, aU“qUG esta aﬁrllld( i6n seria mas

apropiada para la confiabilidad.
En general, parece que, a fin de cuentas, en lo que uno puede inverti
la ,-eputaci()n, la cual no estd necesariamente correlacionada con la con;i::)'el!'n
Jad. La unica forma real de afectar la confiabilidad es cambiando los incentivlo];
e uno tenga; por ejemplo, estableciendo relaciones activas de largo plazo con
aquellos cuya confianza nos gustaria tener. Por lo tanto, la confiabilidad no es un

recurso, aunque 13 confiabilidad percibida (esto es, la reputacion) si lo es.

La confiabilidad como capital social

Entre otros, Kenneth Arrow (1974, p. 23) y Dasgupta (1988, p. 64) caracterizan
la confianza como un bien publico.? Sissela Bok (1978, p- 28) dice que la con-
fianza es un “bien social [...] y cuando es destruida, las sociedades se tamba-
lean y derrumban”. Luhmann (1980, p. 64) afirma que la confianza “se acumula
como un tipo de capital”. Estas parecen ser incipientes afirmaciones de que la
confianza es capital social (o es un elemento de lo que hoy se conoce como tal).

Aunque James Coleman no invento el término, éste ahora esta en especial aso-

ciado con él ya que da una vision general convincente del capital social que ha
Coleman (1990, pp- 300-

tenido gran influencia. En las aplicaciones de esta idea,
Jementales de las

321, 361-363, 590-593, 595-596) considera las estructuras mas e la
abajo, etc. Estas estructuras nos habili-

relaciones en curso: familia, grupos de tr .
tan, como actores individuales 0 colectivos, para hacer muchas cosas, mclgyen-
do cooperar exitosamente con otros en gran variedad de- formas. De ahi que,
como es verdad para otras formas de capital, el capital soqal es hablh.t-ador. ‘['—‘or
lo regular otros usuarios recientes del concepto capital socm‘l no‘lo definen, :mfw
que més bien se refieren a ejemplos de él o hacen caractgnzaa‘(‘)r‘\e‘s‘genera:le::
Por capital social, Robert Putnam (1995b, PP 665-660) ennencfﬁ l{f wrr;e:el:fz
sociales y las normas que conllevany » las cuales son “caractet®

la confianza
23
" La palabra confianza, escrita en grandes letras, se present
bi::?s de Fortunoff, un comerciante en joyas; d: I}r:vn::;‘g)eflf‘:se  pone Q€ la confianza estd ejem-
°8icas, y de Merc cio de ¥or ¢ i3 i »r un tra-
o , edes Benz. En un anun ) Invitrogen, POt
. Poyf la imagen de una novia que pocie uP anmo; e u};“n:‘i‘:‘: ':l:uncio df Mercedes, por
peCiSta fero lo reciba; .
que se lanza al aire esperando que su COMP? \ Ny
en la nariz.
un iomador de leones que tiene la temeridad de bgsar ;9l;1e§1era
Parte de esta exposicion fue tomada de Hardin (1 .

1 en las campanas de publicidad ac-
‘ 1 ~O ac
un fabricante de cultivos de celulas
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cas de la vida social [...] que habilitan a los pa‘rticigantes para actuar jungg con
mas eficacia para perseguir objetivos compartllldOS .John Blre}jlm y Wendy Rahn
(1997, p. 999) definen el capital social com.o, la red de relaciones de COOper,.
cion entre ciudadanos que facilita la solucién de prc.)tfl’emas de accién Colect;.
va”. Francis Fukuyama (1995, p. 10) comparte est.a wRDLOLE gen.e.ral Y Propone ¢
enunciado mas amplio de lo que es el capital social: “La habllld.ad qe la gente
para trabajar juntos para propdsitos comunes en g’rupos y orgam?ac1ones"_
¢Cudl es, entonces, la naturaleza de la relacién entre el capital socia] y la
confianza? Coleman, Putnam y otros dicen que la confianza es capital social, o
un elemento de €él. Sin embargo, parece que el nticleo del significado de capital
social en el trabajo de estos académicos no es la confianza, sino las relaciones go-
ciales, o las redes de tales relaciones (como Brehm y Rahn), las que nos permi-
ten realizar esfuerzos de cooperacion. Por supuesto, estas relaciones fundamen-
tan la confianza entre los participantes en ellas. Asi lo hacen porque tenemos
incentivos para ser confiables con los que forman parte de nuestras redes; de
este modo hacemos que sea benéfico para nosotros confiar unos en otros en di-
versas empresas. Por consiguiente, parece erréneo pensar en la confianza mis-
ma como un elemento del capital social. Como dice Gambetta (1988, p. 225), 1a
confianza es “un resultado mas que una condicién previa de cooperacion”
(aunque Bacharach y Gambetta [2001] sostienen una postura contraria). En rea-
lidad es ambas cosas, como no es sorprendente en una interaccién iterada en la
cual puede haber retroalimentacién. No obstante, la visién de Gambetta (1988)
parece ser correcta. Yo me arriesgo cooperando vy, si esto reditia, comienzo a
confiar en usted.

Podria haber una retroalimentacién entre la confianza y su desarrollo pos-
terior. Yo coopero con usted, descubro su confiabilidad y,
con usted ain mas o incluso en asuntos mas importantes.
ria de las personas con quienes interactiio, también p

cooperar con casi cualquier persona que conozca, al men
peérmanezca en mi 4mbito. De ahi

por lo tanto, coopero
Si confio en la mayo-
odria arriesgarme a
os si es probable qué



CONCEPCIONES E IDEAS FALSAS
123

e parece preocuparle a la mayoria de los escritores sobre

osas redes de relaciones, de manera que podria llamarse
o “redes” o “interpersonal” (Hardin, 1999¢),

el capital social son
a su capital social capi-
tald

MOTIVACIONES Y CONFIABILIDAD

Cuando actuo de una manera que parece ajustarse a mis intereses, no obstante
podria afirmar que estoy actuando motivado por un compromiso moral, por
mi caracter o por .cgalquler otra cosa. Es més, puedo ser muy bueno al actuar
de acuerdo con mis intereses y aun asi estar comprometido con la afirmacién de
que mi motivacion no es en interés propio.”® Dado que més de una de estas
motivaciones —intereses, moralidad, normas, identidad— podrian regir mi
conducta, la confiabilidad, y por lo tanto la confianza, pueden estar sobredeter-
minadas. Con frecuencia, comenzamos con un pequeno riesgo que nos lleva a
la simple confianza como interés encapsulado, y entonces desarrollamos una
rica relacién en la que otras motivaciones entran en juego. También podria te-
ner compromisos normativos en algtin contexto que sea independiente de al-
guna base de interés; asimismo, puedo tener intereses en ese contexto, y ambos
podrian ser suficientes para motivar mi confiabilidad.

Un aspecto constante y problematico de las explicaciones cientificas de los
hechos sociales es que los cientificos sociales tienen un vocabulario y unas mo-
tivaciones que aquellos cuyas conductas son explicadas no comparten o inclu-
50 no comprenden. ;Estén en lo correcto los sujetos cuyas conductas queremos
explicar y estan equivocados los cientificos sociales? Desde luego, es posible.
Es ir6nico que quienes son més hostiles a las explicaciones econémica’s.y de elec-
cién racional, como muchos antropélogos posmodernos y otros criticos, usen
un vocabulario radicalmente distinto al de sus sujetos de estudio, de ma@ra
que éstos deben asumir que los cientificos sociales pueden ot?tener ?Xphcaciz'
Nes correctas aun cuando desafian cualquier cosa que sus su]e.tos afirmen. ) -
cluso asi, la critica comtin de las explicaciones de la elecciép rac1qnal %‘s que son
COntrarias a lo que los sujetos mismos piensan de sus propias ac.cm?e; o5 parez-

Tal vez no sea sorprendente que las diferencias en las explicaciones P o

: |. En las culturas pre
“An estar determinadas desde el punto de vista culturfa | ohos objetivos Y
Clentificag puede no haber distincion entre actuar a partir de hec '

mas afectos a
un

se el salario y re-

aumentar
ento

5 . s ] ~ .
uCirSeg““ un chiste muy conocido, entre los académicos g la cual el comportami
Sus obligaciones figuran los tedricos partidanos de la ide

um, . : 5 io.
N0 No est4 enfocado sustancialmente en el interes prop!
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actuar a partir de normas subjetivas; té_mtO los hecho/s SO0 lasdnor ma; SON trj.
tados como objetivos. En nuestra sociedad es comm’l fueipo am0§ acer yp
movimiento relacionado. Actuamos sobre acuerdos .factlcos ya partl'r de nyes.
tros intereses, pero suponemos que €stos son esenc1alm.e’nte normativos, Tapm,.
bién es comun suponer que lo que es, es correc/:to. El socidlogo G‘e’orge Homang
afirma que, como un asunto de practica comun en la construcc1o,r1 de ’I)OI‘IMS
morales, “lo que es, siempre se esta convirtiendo en lo que dfeberla ser (1974,
p- 98). Hume (1978 [1739-1740], 3.1.1, pp. 469-470) dice qu.e quienes escriben sg-
bre la moral por lo regular hacen el mismo movimiento sin reconocer que util;-
zan en el analisis un término cualitativamente distinto sin justificarlo. La mayo-
ria de los fil6sofos posteriores despreciarian el movimiento que Hume critics,
pero pocas personas leen a Hume o toman en serio sus puntos de vista.

De hecho, 1a mayoria de las personas hace un movimiento que los filésofos
a menudo realizan cuando carecen de una explicacién para algo, como, por
ejemplo, de qué forma la mente sale del cerebro. Se asume que debe haber una
forma para que esto ocurra, de manera que podemos decir que la mente super-
viene al cerebro. No sabemos qué significa esto, pero estamos seguros de que
algo pasa ahi. En parte, esto es una forma de decir “entonces algo pasa” cuan-
do no tenemos idea de qué pasa. Aun asi, estamos practicamente seguros de
que algo pasa porque no hay mente sin cerebro. Este dltimo es, a partir de toda
la evidencia con que contamos, necesario para la mente. Para cualquiera que

trate de explicar el fenémeno de la conciencia, parece ayudar dar a este “algo”
una etiqueta, aunque sélo sea un rotulo en un
permanece para ser descubierto. A
tedricos que carecen de ung parte de la

a caja negra llena de lo que aun
qui, la invocacion del supervenir es hecha por los
explicacion completa.

junto de amistades, cada una de las cuales me
amistades por lo que hacen por mi, de manerd
rrollo m4s, aquellas amistades que hacen mas
ensar en ellas como normativamente valiosas:
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o similar podria llevarse a cabo en muchas relaciones de amistad, amor,
arifio, etc. cada una.de las ctla.les podria supervenir después de un tiempo en
4n MArco de interacciones mas intensas.

En el caso de una relacion activa de confianza, ahora podriamos suponer

ue toda la historia de nuestra confianza actual en la persona importante tiene
|a cualidad de mantenerse por si misma sin un fundamento previo en intereses.
Serfa dificil explicar como pudimos alcanzar este estado con una persona en
particular. Por desgracia, también puede ser dificil establecer que este motor
est4 funcionando. En el caso del cerebro y de la conciencia, estdbamos relativa-
mente seguros de que ambos existen. En el caso de la supuesta superveniencia
de una confianza a partir de intereses que al parecer no esta basada en ellos, en
realidad podemos dar una explicacién de como podemos obtener, a partir de
una relacién basada en intereses, otra que en apariencia no esta ligada a ellos.
Nuestro problema con la explicacién consiste en que la gente con frecuencia
niega que alguna vez hubo un marco de intereses. El problema de la supervenien-
cia psicoldgica es mds del agente que del tedrico que desea explicar la conducta del agen-
te. Este es un problema comtin en la explicacién social. Nuestra tarea no es s6lo
aceptar testimonios de los agentes, sino, por ejemplo, establecer patrones gene-
rales de desarrollo en las relaciones de confianza.

Para la conexi6n inicial entre confiar en una persona particular y la asun-
cién de la moralidad de ese confiar, hay dos posibilidades. Primero, al encon-
framos en relaciones que son mutuamente ventajosas, podriamos desarrollar
relaciones de confianza, que luego suponemos son buenas y morales. Segundo,
porgue somos morales, desarrollamos relaciones de confianza. La segunda su-
Posicién tiene sentido sélo si hemos sido socializados para pensar que las per-
::’:;nr?iirales confian, lo cual parece demasiado artificioso para ser una practi-

colégic

Considérese un extrafio ejemplo de la afirmacion de que algunas conductas

:;2 I:ormativas en vez de s6lo de interés propio.” En lgs Estados leidgsrp:?;
Pais ®Nte todos manejan por el lado derecho del camino, y en CU?_ qu:uchq
ers(f:r el }ado del camino que es la norma en esa nacion. Pregun ; ;10 e ;s
inmor;;S cémo se explican esa accién. Casi todas me han TS?OT: *Or e]l lad(;
Correy 0 ilegal conducir por el lado equivocado y es moral dacer C g)n g
Crimino' Desde luego, esa respuesta de moralidad es ver.da erab, El ]desde o

v al. onducir por el lado equivocado. Aunque parece impropabie, € -

Aclonal, que conducimos por el lado prescrito legalmente porque 5¢

%

Ste 4
(Hardin, 283(;;?f0 fue tomado de una larga discusion en torno

a cuestiones de derecho y normas
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mos que seria inmoral no hacerlo asi o simplemente porque acatamos la n;.
ma. De hecho, si alguien es detenido por un policia de caminos por ir en |, di.
reccién equivocada en una autopista, por lo comun la primera reacci6n de] cop,.
ductor sera de agradecimiento por haberlo salvado de un accidente devastad,
El problema es de coordinacion de intereses, no de verdades morales.

En este contexto, la motivacion de la seguridad personal es tan grande que
parece improbable que sea opacada por la motivacién de comportarse mora] o
legalmente. Sin embargo, muchas personas insisten en que la regla se cumple
primero que nada por un compromiso moral. Los modelos de las normas por
lo regular suponen que una norma se internaliza y que por consiguiente el in-
dividuo se conduce por una real preferencia por adherirse a la norma (Scott,
1971). Esto no permite una explicacién para el surgimiento de la norma. La su-
perveniencia psicolégica lo haria.

Por ultimo, nétese que puede haber una asimetria entre la superveniencia
en la teoria de la mente y la superveniencia psicolégica de compromisos nor-
mativos a partir de intereses. Puede no haber una conexién necesaria en la ulti-
ma. Por ejemplo, podriamos suponer en muchos casos que la gente ha aprendi-
do a tener reacciones normativas ante asuntos particulares y que éstas sean su
primera motivacion en muchas instancias.

OBSERVACIONES FINALES

Es sorprendente, pero muchas personas tienen una concepcién de la confianza
casi platonica. Ellas saben qué es la confianza. Por desgracia, debido a que 5&
ben que puede ser muchas cosas diferentes, el concepto es tan plastico que n°
podemos saber qué esta en cuestién en muchas interpretaciones que explican la
confianza o la emplean para explicar algunas conductas. Si nuestras explicacit*
nes de la confianza han de ser comprensibles, debemos especificar de una for
ma mas acotada qué queremos decir cuando empleamos la palabra. En est€ b
bro presento numerosas nociones de la confianza, de lo que es y como funciond
Prqpongo un modelo bastante general de la confianza —Ila confianza como I
t(?res er.lcapsulado— que parece ser lo que est4 en juego en muchas de las rel
ciones ’mterpersonales que tenemos. En particular, se ajusta al hecho de que la
mayoria fje nuestras relaciones de confianza estan en curso, no son de una solé
mteraFc1on, Yy son con personas que conocemos relativamente bien, no con des”
conocidos. El principal campo de aplicacion del modelo son tales relacion€®

También considero otros modelos y cémo se relacionan con el modelo g
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interés’tellca}’lSlllaqO- En general, cualquier afirmacién de la forma “La confian-
za s en el mejor de los Casos es una definicion. Cualquier enunciado de la
forma “X ?S 1’1“ gem}’)l.o de confianza” debe depender de una definicién —que
tal vez..este solo- 1mp11c1ta.— 0 es una aseveracion platénica de poco interés. Para
la confianza ba]? cualquier definicién debemos aspirar a interpretaciones que
den cuenta de como se explica y qué puede explicar.

Algunos usos fi,e la palabra trivializan la confianza en el sentido de que la
reducen a una nocion aun mas simple, tal como mera expectativa o dependen-
cia. Si la confianza es sélo expectativa, entonces, siendo justos con nuestros lec-
tores, no deberiamos usar una palabra que parece mas cargada de significado
que expectativa para hablar acerca de lo que nos interesa en algtin contexto. Esto
no quiere decir que la confianza finalmente no sea reductible a otras nociones,
como casi con certeza lo es. En la mayoria de las interpretaciones de la confian-
za, ésta no es una nocién primitiva, pero es reductible a una combinacién de
otras cosas. Y porque es reductible a otras cosas, hay una gran variedad de con-
cepciones de la confianza, dependiendo de qué otras cosas se incluyan. Para
nosotros la cuestion es cual es el conjunto de otras nociones a las que se reduce.
Practicamente en todos los andlisis de la confianza encontramos entre esas otras
cosas dos materias relacionadas: la posibilidad de que nuestra confianza esté
erroneamente depositada —y, por lo tanto, de riesgo— y cierta comprension de

las expectativas sobre la conducta de otro.

En la interpretacion del interes encapsulado,
la razon para tener esas expectativas. Si yo espero que usted honre mi confian-
za porque pienso que hasta cierto punto encapsula mis intereses en los suyos,
entonces puedo decir que confio en usted. Si espero que honre mi confianza
porque actuaria en la forma esperada incluso si yo no estuviera presente, en-
tonces tengo expectativas pero no confianza como interés.enca.psulédo. Con
frecuencia, como ocurre en una relacion activa de intercambio, el-mteres' encap-
sulado s6lo es el interés que quien es el depositario de,la conflanza' txgr;; d;
continuar la relacién, porque es valiosa para él. De e,1h¥ que la confiabi 11.a
de la persona en quien se confia no sea una caracternst’lca genera.l sg)l/a, sm(j
que esta especificamente vinculada a quien en ella confia. Es relacional, a me
Nudo quiz4 incluso por completo relacional.

lo que define a la confianza es



IV. DESCONFIANZA

Sr LA evidencia a veces lleva a la confianza, entonces a veces también puede
llevar a la desconfianza. De hecho, en la interpretacion cognitiva de la con-
fianza como una categoria de conocimiento, podemos ir mas lejos y decir lo si-
guiente: si, con base en su propio conocimiento, yo le parezco confiable hasta
cierto grado con respecto de algin asunto, entonces confia en mi en relacién
con ese asunto. De la misma forma, si le parezco no confiable, entonces descon-
fia de mi. Confiar o desconfiar no es una cuestién de eleccién; su conocimiento
o sus creencias acerca de mi constituyen el grado de confianza o desconfianza
que me tiene. Si la confianza tiene fundamentos particulares, podemos espe-
rar que la desconfianza tenga fundamentos correlativos. Ademas, la descon-
fianza es, como la confianza, una relacién tripartita: A desconfia de B con res-
pecto a X. A puede confiar en B respecto a muchos asuntos, pero no respecto a
otros. Como la confianza, la desconfianza también es una cuestién de grados.
Puedo desconfiar de Ruth en algtin asunto més que de George en ese mismo
asunto. Por dltimo, més de lo que podria ser cierto para la confianza, yo podria
desconfiar de un gran niimero de personas practicamente con respecto a cual-
quier cosa. Por lo regular, yo no confiaria en muchas personas con respecto a
cualquier cosa, si es que confio en alguna de esa manera.

Una peculiar implicacién de la tesis de que la confianza es intrinsecamente
moral, y de mucha de la bibliografia actual sobre la necesidad de la confianza
en la sociedad, es que la desconfianza debe ser mala. Pero a veces la descon-
fianza es la tinica implicacién creible de la evidencia. De hecho, la desconfianza
en oFasiones no es sélo una valoracién racional, sino que es algo positivo, en el
sentido de que protege contra danos en lugar de causarlos. Por ejemplo, los
Padres que no confian la seguridad de sus hijos a personas no dignas de co™
fianza o las instituciones internacionales que no confian el bienestar del pueblo
cta’mt;oyano a 'Pol Pot actian moralmente de acuerdo con casi cualquier concep-
311(1): P:r;r:)ir: léizccli.eAsl::cL:e : Nno podria argiiir que actuar como si se confiara e"

cto moral y loable (véase Mansbridge, 1999), "

seguridad no lo seria en tales casos. Debido a que la desconfianza es favorable
cuando esta justificada, parece poco convincente

. intrinse”
i que la confianza sea intr
camente una nocién moral —contra lo que afirm

;s a-
an algunas visiones present
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4as en el capitulo m—. Si pos éc.lui se percibe alguna moralidad, ésta se en-
entra, de nuevo, en la confiabilidad y quiza a veces en el no actuar con base
en la confianza cuando hay una prueba adecuada de confiabilidad.

La desconfianza podria pensarse como el complemento de la confianza
Jje manera que si no confio en usted en relacién con algo, entonces desconfio dé
usted. Como esta implicito en el parrafo con que abre este capitulo, la trato maés
bien como el negativo de la confianza. Si confio en usted, tengo fundamentos
especiﬁcos para esa confianza. De igual forma, si desconfio de usted, tengo fun-
damentos especificos para esa desconfianza. No obstante, puedo estar en un es-
tado de tal ignorancia respecto de usted que ni confio ni desconfio de usted.
Por lo tanto, puedo ser cauteloso respecto de usted hasta que tenga mejor infor-
macién sobre usted. A veces puedo crear los fundamentos para confiar dandole
incentivos para que sea confiable. Si usted falla, a partir de entonces puedo
desconfiar de usted y, por lo tanto, evitaria arriesgarme haciendo nuevos inten-
tos de cooperacién con usted. El grado de mi cautela estaria en funcion de la
frecuencia relativa con la que encuentro nuevas personas que resultan ser no
confiables en lugar de confiables.

ASIMETRIAS ENTRE LA CONFIANZA Y LA DESCONFIANZA

A pesar del paralelismo de sus definiciones, la confianza y la desconfianza a
veces funcionan en sentidos contrarios. Primero, tienen fundamentos motiva-
clonales y epistemoldgicos asimétricos. Segundo, tienen implicaciones sustan-
Clalmente asimétricas tanto para la conducta como para la sociedad. La principal
diferencia en sus motivaciones proviene de la asimetria de los costos y bfene-
fIC.los de una cooperacion fallida y de una exitosa, lo que conllev§ chentu./fos
WSimétricos para arriesgarse a cooperar. En muchos contextos, la principal dite-
Tencia epj r que
*Ncla epistemolGgica proviene del hecho general de que pOdeﬂ.lOS eSPeri‘ qde
Uestros intereses estén en conflicto con los de ciertas personas importan es'a
. - ncap-
:‘i;nera que no podemos esperar que, incluso si nuestros intereses estan encap
ula : - S Suyos.
dos en los de ellos, nuestros intereses se impongan a los suy Coleman
Prim : ——, tivacion. Como observa (0l€
a ero, consideremos las asimetrias de mo - . lica una
990rP 101 : . d itada por lo general impli
- 101), la confianza erroneamente depos or OB pequenas. Por
®jem Plerdida, mientras que renunciar a la confianza solol imphc riz ;1500 “ublos
0 . . i A a larga sé€
\un}; opmoronel perdio en una eme lunb nfﬁcios totales de mu-
: . 5 — e
Chas denorme cantidad de dinero en esa €pO " - OZ sido menores que esta
3 . 5 : r
¢ las interacciones previas pueden incluso habe
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tinica pérdida. Si su ganancia en cada trato exitoso er.ez de 300 rublos, debig e,
lizar 15 tratos exitosos para completar lo que perdié en esta sola inter
desafortunada. Por lo tanto, la desconfianza nos puede surgir mis r4
la confianza. Ademads, una ligera desconfianza o un bajo grado de
pueden prevenirnos contra el riego de una cooperacion f:on alguif:n S
da potencial es por lo regular més grande que la ganancia Potenaal.
Esta es una valoracién de eleccién inmediata entre arriesgarse en una rej,.
cion de cooperacién o no. Por desgracia, renunciar a la confianza puede i
car enormes pérdidas si esto bloquea el establecer una relacién a largo
(véase Erikson, 1963, pp. 247-251). La desconfianza produce un conjunto de opor-
tunidades perdidas, cada una regular y previsible. La confianza lleva a algunas
pérdidas reales y a algunas ganancias reales. En su conjunto, las ganancias de
actuar con base en la confianza pueden superar con mucho las pérdidas, porque
las ganancias en cualquier relacién dada se repiten una y otra vez, mientras
que la pérdida producida por cualquier relacién tiende a terminar, ya que corre-
gimos nuestra apreciacién equivocada de que el otro era confiable y no
corremos mas riesgos con una persona que es no confiable. De ahi que los be-
neficios de la confianza puedan superar con mucho las reservas que conlleva
la desconfianza, como ocurre en muchos grupos o sociedades, en especial en so-
ciedades présperas. Por lo tanto, al decidir si tomamos un riesgo con la posible
confiabilidad de otra persona, deberiamos contemplar el beneficio a largo plazo
de interacciones repetidas con ella Yy sopesar esta ganancia contra la posible pér-
dida de arriesgarse en una sola cooperacion. Debido a esta asimetria entre
pérdidas y ganancias, podemos ir mas lejos y suponer que es relativamente
mas facil pasar de la confianza a la desconfianza que crear la confianza donde

hubo desconfianza por muy buenas razones que se tengan concernientes a los
riesgos que estan en juego.

aCCigy,
pido que
ConfianZa
i la pérg;.

mpl;-
plazo

-sugi.ere ir a tomar una cerveza Y ajugar una partida de billar y el otro acepta. Abd-
Jo dice: “Peligro: Relacién d i

conducen a |a confianza. La i

muerte prematura” (New Yo
un riesgo conveniente de ir
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pasemos ahora a las asimet?ias epistemologicas. La desconfianza surge con
facﬂjdad, porque plfede' consglm”se a pa@ de una parte limitada de |3 conducta
o quien 2 desconfia. Sin embargo, 1a. cfonflaxmza requiere una mejor comprensién
¢l otro Como para que surja con facilidad en muchag p

. : ersonas.! En un mundo
on el cual hay muchos socios potenciales para cooperar con diversos propésitos,

1 estrategia en apal.'iencia amistosa de ojo por ojo podria ser demasiado genero-
a*Enesta estrategia, yo coopero con usted si usted COOperd conmigo en nuestra

Jltima interaccion, y yo no lo hago si usted no lo hizo en nuestra ultima relacion.
6; ambos comenzamos cooperando y ambos seguimos la estrategia de ojo por
ojo, podemos establecer una relacion de cooperacién a largo plazo. No obstante,
debido a que tenemos muchos socios potenciales, con frecuencia podriamos usar
la més draconiana estrategia de gatillo, la cual nos lleva a abandonar todo esfuer-
z0 con cualquiera que falle en un intento inicial de cooperacion.** Una falla al
principio de nuestra potencial relacion y usted quedara fuera de mi &mbito. (Por
cierto, el equivalente de una estrategia de gatillo seria atin més persuasivo para
actuar bajo teorias de la confianza que estan fundamentadas en la moral u otros
compromisos normativos de la persona en quien se confia.)

Esta asimetria no nos impediria tratar de establecer acuerdos de coopera-
cion si fuéramos parte de una relacion sin opciones faciles de salida, como po-
drfa serlo con colegas del trabajo, vecinos o parientes. En tal relacion yo podria
tratar de que se diera cuenta de lo tonto que es ser no cooperativo y otros en
nuestro grupo podrian hacer lo mismo. En esas relaciones podriamos esperar
hasta después de varias fallas persistentes para finalmente jalar del gatillo e in-
terrumpir los intentos de cooperacion. Con frecuencia, puede ser mas sencillo
Soportar la hosquedad que tratar de cambiarla. Fuera de una relacién en la que
¢ &std atrapado no necesitamos siquiera tomarnos la molestia de soportarla.
Por Supuesto, la estrategia de gatillo puede estar equivocada en algunos casos
™" que la falla inicial es s6lo un error y no una intencion explotac'iora por pa'r‘te

¢l otro. Por otra parte, cuando tenemos muchos socios potenciales, tarpbnen
P}lede haber muy poco beneficio en tratar de distinguir los errores de las inten-

a splaza-
mones N0 cooperativas para justificar el esfuerzo, de manera que nos desp
%82 otro socip,

80, pp. 73
L EZZg‘""“ eninglés es: tit-for-tat strategy... [T.] .
SStrateo; Aegia de gatillo” es la traduccion estandar de friger s
de Pespuestan. [T.]

i6n comun es
trategy. Otra traduccio



132 DESCONFIANZA

este libro se analizan dos formas en lag Cuales o,
. ¢ 17 ’ ) 1 v ) PO
probable que haya asimetrias entre la confianza 'y la desconfianza. | rimero, |,

confianza v la desconfianza al gobierno y sus agentes pueden ser asimétricag Por.
. a teorfa para desconfiar de ellos, mientrag que

En los ultimos capitulos de

que tenemos conocimientos y un !
seria dificil tener conocimientos 0 una teoria para confiar en ellos (véase ¢l capi.

tulo vir). Segundo, una desconfianza bastante generalizada ’puede tener sentiq,,
en una forma que no lo tiene una confianza generalizada (véase el capitulo vy )

Por tdltimo, consideremos algunos efectos asimétricos de la confianza y |,
desconfianza. Como se argumenta con mas detalle en el capitulo v, una conge.
cuencia de la desconfianza es que, si por lo general dudo de la confiabilidad de
nuevas personas, es probable que acepte pocos riesgos de cooperar con otros, y
por lo tanto adquiriré poca informacién acerca de su confiabilidad. De ahi que
quienes pasaron sus primeros anos en un entorno relativamente hostil y poco
solidario, por lo general sean desconfiados de ahi en adelante, incluso si su
entorno ha cambiado. Esto es cierto en parte porque aquellos que son en princi-
pio desconfiados asumiran pocos riesgos en empresas de cooperacion con otros
y tendran por lo tanto pocas oportunidades de aprender ahora que su entorno es
mas cooperativo. (Aquellos que tienen antecedentes cooperativos aceptaran ries-
gos mas rapidamente y, si su entorno ha cambiado, lo descubriran enseguida.)’

Problemas similares pueden afectar relaciones activas en la vida madura,
incluso sin haber ninguna experiencia diferencial en los tempranos afios forma-
tivos. Por ejemplo, un estudio concluye que “las parejas con baja confianza evi-
tan debatir en torno a cuestiones problematicas presentes [...] esta carencia de
compromiso para confrontar problemas activos en la relacién elimina la opor-
tunidad de restaurar la confianza al mostrar preocupacién y cuidado. Cuando
las personas se retraen, hacen menos evidente su interés por el otro, quien pro-
bablemente actuard de manera reciproca, creando una realidad que refleja Sus
rpiedos” (Holmes, 1991, p. 95; véase también Rempel, 1987). En vez de correr
riesgos por la relacion, las partes desconfiadas hacen un mayor esfuerzo pard
asegurarse a si mismas contra su fracaso utilizando recursos fuera de la rela-
cién, y ellf) reduce la dependencia con el compariero. De ahi que la desconfia”
L et entre confin y cesmontm o e on

y desconfianza también puede ponerse ¢

P 2 2 ,
63Vease también el capitulo v. Ademas los hallaz

) . A partir de icacid 3
Zelo )de apprendi;aljz eézpr)rlll:stcngn de eslte autor se puede suponer que los estudios hacen qu
ado en el capitulo v se convi isposicion psicologic
L : onvierta en una dispos sicolog!c
teGricamente carece de motivacion. Véase ademis | e S giabl
que presenta la confianza como una forma de inteli

3 . < (1991,
gos generales consignados en Holmes (1
e t‘l mo-

1 qll(‘

i6 0)
a version de Toshio Yamagishi (1998, P 200

gencia social.
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cia por un efecto relacionado pero distinto. Albert Breton y Ronald Wi

982, p- 70) resaltan que el papel de los efectos de Ia r i6 .
robe (1 fiabilidad : transitorio < eputacion y de otros
. dicadores de la conha Sf?l'a ansitorio si fomenta el desarrollo de 1a
:) fianza entre usted y yo. Despue§ de algunas 'mter.acciones, Seran sus respues-
a5 ante estos esfuerzos coopefatlvos las que regiran mis expectativas y mi
Comportamiento en adelaflte. Si, por otro lado, esos indicadores sugieren que
usted no €S digno de confianza, su papel puede ser permanente porque nunca
e arriesgaré a cooperar con usted. De nueva cuenta, si hay otras muchas per-
sonas en especial con quienes tratar, los efectos de la reputacion inicial conde-
nar4n especialmente a los prospectos de tratar en el futuro con alguien cuyos
indicadores no son muy promisorios. Este factor puede agravar el problema de
aprendizaje, porque alguien que ha aprendido a no confiar, quiz4 por una muy
buena razon, es probable que dé senales de expectativas bajas sobre las empre-
sas que requieren cooperacion. Esas senales pueden entonces sugerir la inuti-
lidad de tratar de cooperar con ellos. Asi que aquellos cuyos antecedentes no
permitieron el desarrollo de la confianza en sus primeros afos, no sélo fracasa-
ran en aprovechar las oportunidades que se les presenten, sino que también se
les ofrecerdan menos oportunidades que a otros.

pviden

INCERTIDUMBRE Y DESCONFIANZA

Seria imposible para las personas en sus interrelaciones cotidianas escapar de
lasospecha de desconfianza, porque tal sospecha esta intrinsecamente justifica-
da. El refran: “toda traicion empieza con la confianza”, sugiere no sélo que es
ante todo cuando creemos o confiamos en alguien, que éste puede traicionar-
105, $ino también la comprensiéon de que no podemos estar seguros de nadie.
Hay por lo menos cuatro razones para esto. Primero, el otro puede cambiar en-
Zr: ° mf)mento en que nosotros le depositamos nuestra confianza y el ﬁnr:om;z:
te lguhe €l debe actuar con base en ella. Segundo, la gente puede, y con gaando
ace, presentarse de manera poco fidedigna pard obtener ventaja. Cu

ust ) . . |
e.d)f Y0 discutimos algiin asunto importante para ambos, siempre existe 1a
pOSlbmdad tras opiniones completa y ho-

de manera estratégica, de tal
cemos esto con relativa
tros verdaderos deseos.

®ncia
- Porqu i uros de nues i
Pie que estamos, de hecho, inseg pero despues de re-

ah . i S
Ora que comparto mas 0 menos sus intereses,

®Xig
Nar ,
Puede ser que me dé cuenta de que no es asl.
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nza esta fundamentada en las interacciones iteradasg =

la forma del dilema del prisionero), nuestras .

diciones pueden cambiar de manera que.usted efnfrente un e'stlmulo Mas gran.
de de lo usual como para desertar. Esto quiere decir, u§ando 'la jerga de la teoris g,
ente enfrentamos 10s efectos del fin del juego que le dan yp,
fianza (Hardin, 1982a, pp- 200-205). Esto puede syyce.

der por varias razones, de las cuales dos quizé son las mas importantes: lo que
esta en juego en nuestra interaccién puede cambiar, 0 puede parecer que es;
idez. Si lo que estéd en juego cambia significativa-

interaccion finalizara con rapi
mente, entonces la férmula A confia en B con respecto a X puede seguir siendo
n X, ésta deja de ser relevante

verdadera, pero con un cambio muy grande e
para nuestra relacién. Si nuestra interaccion esta finalizando, el incentivo habi-

tual para la colaboracion en un intercambio iterado fracasa, como lo hizo para
Trifonov.

Cuarto, e incluso de manera més fundamental, como observa Georg Sim-
mel (1950, pp. 311-312): “Todo lo que comunicamos a otro individuo por medio
de palabras o quiza de otra manera —inclusive los asuntos mas subjetivos, im-
pulsivos e intimos— es una seleccién de aquella realidad psicolégica cuyo in-
forme absolutamente exacto (absolutamente exacto en términos de contenido v
secuencia) llevaria a todos a un asilo de locos”. Las sutilezas con las cuales en-
cubrimos nuestros verdaderos sentimientos son, como Thomas Nagel (1998, p- 6)
dice, “no deshonestas, porque las convenciones que las rigen son generalmente
conocidas”. A menudo, ellas cubren los hechos; sin embargo, en casos parti-
culares, no sabremos generalmente cudles son.> Mas aun, las sutilezas entend-
das y esperadas en un entorno no tienen que tener las mismas implicaciones
en otro.

Todas estas razones para la incertidumbre y la duda en el ambito indivi-
dual ﬁenen analogias institucionales. Muchas deliberaciones institucionales
cambian la .posfura de los participantes y, por lo tanto, la intencion colectiva-
e e e i
to, hay una muy arraigada sos Z]‘;egg- especto de este 1.Jlt1mo punto, ¢ fr:l:
tan aria potencial banearmota PeC a de que las corporaciones, cuando elj‘ i

, empiezan a pagar sus facturas con retraso

Tercero, si mi confia
intercambio (las cuales toman

juegos, que finalm
razon para violar mi con

* Virginia W
8 oolf (1938, p. 109) comenta acerca de las reflexiones de una familia que escuchaba?

adre ; o ~
P explayarse sobre temas de politica. Todos se concentraban para captar las ideas y pensdban.

”R i I e S e e
e ale > ; i e .
a

sinti i i
endo emociones. Estan furiosos e indignados con el

. : o )a_,c
res. En cambio yo no siento nada” gobierno por lo que pasa con los pe

- Véase también David Nyberg (1993).
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n con sus responsabilidades contrajdas mucho mg tarde
que cualquier
o .
una posibje bancarrot, puede

umplen lo tanto, el simple ind;c:
0 negocio- Por lo » €l simple indicio q
0

hacerla realidad.
Finalm entef en m.uchos. cor}texfos parece razonab)e que el desorden gy}
cente en 1as del?beracmnes mstl.tuaonales deba ser Ocultado, no sea que ?E&vya-
onflictos ¥ diﬁcultaées. Por ejemplo, un jurado deberj deliberar fuera deela
vista del publico. Recientemente se le impuso a la :

Academia Nacional de Cien-
das de los Estados Unidos un requerimiento gen e Cien

eral de transparencia tblica
bajo la Ley del Comité Consultivo Federal de 1977 ¢ Tal transparenciappodria

hacer, a la vista de fTTUChOS’ précticar‘nente imposible alcanzar fallog razonables
sobre asuntos ciennﬁcc?s que tengan importancia ptiblica Y que afecten intereses
particulares. En especial, los comités consultivos, cuyo propésito es establecer
criterios cientificos imparciales, podrian estar sujetos a una fuerte presion por
parte de los funcionarios gubernamentales (Lawler, 1997). Un argumento co-
min para defender la secrecia de las deliberaciones de la Convencién Constitu-
cional de los Estados Unidos en Filadelfia, en 1787, es que la transparencia ha-
bria sido inflamatoria y habrfa inhibido el debate serio y abierto necesario para
crear un arreglo constitucional. Los resultados de esos debates secretos se com-
paran favorablemente con aquellos debates casi publicos del Parlamento revo-
lucionario francés que se dieron poco después (Elster, 2000).

El problema inherente de la inconsistencia a través del tiempo, la tergiver-
sacion estratégica, las condiciones cambiantes que terminan o ?megazan con
terminar una interaccién, o que radicalmente cambian lo que es.ta en juego, y fel
ocultamiento razonable hacen que la desconfianza sea en primera instancia
la sentencia correcta en muchas relaciones. Estos problemas puedep/reduar la
confianza en las expectativas de lo que las partes haran en la relagorll cuanflaci
Ufegue el momento para ser confiables. Es mas, éstos deben nublar incluso re
cones buenas de confianza. ,

La naturaleza caética y levemente deshonesta de las suhleii odiian com
Pivado y el ocultamiento de los debates oficiales a puerta cerrada POE R -
ttibuir, a fin de cuentas, a las posibilidades de que confiemos en

5 migo, a
&0 los grupos importantes. De hecho, su voluntad o Sz:acnol::feczr:ledg ser
. 3 sev /
p\l:ar de que probablemente le disguste 0 M€ Juzghe umplir un acuerdo que
p

. - 7, c
Sta de qué tan comprometldo estara usted en

as del discurso

C. Cir. 1997)
424 y 431 (DL &8 077
N \" . b 104 F3dl PP . . utlllZa
!’dond:lse Animal Legal Defense Fund, Inc. vs. Donna Shalala - al de Ciencias fue

ia Naciona lea ese
dov . ¢ afirma que e} Consejo de Investigacion de 1a Acade‘ﬂr\lfll significado con 4u€ se.e.mPes)
iy < Departamento de Salud y Servicios Humanos, segin ¢ sus disposicion=

14 sujeto a
foenla Ley del Comité Federal de Asesoria y, por lo tanto, €5
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hagamos. Al encubrir sus sentimientos, se centra en los beneficios que Obtien
por tratar conmigo y se da una razon para ser conflable €N NUestros tratg, Mss
aun, como Nagel (1998, p. 6) expresa, hay un sentido en ‘el que realmente sabe.
mos que los otros estdn ocultando mucho de lo que piensan sobrg NOSOtrog
porque, después de todo, hacemos lo rnismo.:" "l."a.mbler.l sabemqs d.ebldo a nes.
tros propios encubrimientos que éstos son civilizatorios, que invitan 5 otros ,
ser corteses y muy probablemente cooperativos.

LA DESCONFIANZA GENERALIZADA

Luhmann (1980, p. 71) dice que la confianza y la desconfianza son equivalentes
funcionales. La funcién a la que Luhmann se refiere es la reduccién de incerti-
dumbre. Si yo confio o desconfio de usted, tengo muy claras bases para actuar
hacia usted, ya sea cooperando o no cooperando con usted. Por lo tanto, la con-
fianza y la desconfianza son equivalentes funcionales en un sentido bastante
raro, aproximadamente en el sentido en que decimos que en una ldmpara eléc-
trica el “apagado” y el “encendido” son equivalentes. La confianza y la descon-
fianza son funcionalmente muy diferentes por sus implicaciones para nuestros
actos o, en general, para la organizacién social. En un grupo o sociedad, en
donde la gente es confiable, la confianza posibilita esfuerzos cooperativos mu-
tuamente benéficos y esfuerzos competitivos complementarios. La desconfianza
obstaculiza a ambos.

Por supuesto, la desconfianza en un mundo donde los otros son no confia-
bles nos protege contra las pérdidas que produciria el arriesgarse a colaborar
con otros. Pero también puede arruinar las oportunidades que uno tiene en
una sociedad o en un contexto donde los otros por lo general son confiables.
El resultado significativo de Ia confianza, cuando esta justificada, es que per
mite la cooperacién; el resultado de la desconfianza es impedir incluso el i
tento de cooperar. La confianza es funcional en un mundo donde confiar vale

la pena; la desconfianza es funcional en un mundo donde la confianza no vale
pena.

Zonamiento que contiene |a falacia

. s
cuando suponemos que lo que es verdadero de un grupo o de un conjunt® ¢

* Como dice Nagel (1998, p.6),
taré incurriendo en engano, puesto
consternado si yo lo hiciera”.

“sino le digo todo lo

. . no es-
que pienso y siento acerca de usted
que usted no espera

tiria
que yo lo haga y probablemente s¢ sen
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-l verdadero para los miembros del gry
& o muy comun en la bibliografia sobre

nent
pgum . 4 g
a far mejor si todos confidramos mas, y por ¢
e

confiaf més. Si enc.:ontramo-s 'Una sociedad donde la desconfianza es endémi
odrfamos concluir con fac111'c{ad que todos o casi todos sus miembro mlf:a,
" eior S de algtin modo pudiésemos conducirlos a confiar mas, quizés ::: n;n
stituciones que puedarxl remplazar la confianza mientras los educamos narO
qe confien mas. A@ asi, debemos reconocer que no estaria en el interés dz ura]
individuo en esa sociedad s6lo empezar a actuar como si confiase.
Considérense varios ordenes sociales donde la desconfianza ha sido domi-
nante Y, POt consiguiente, funcional para cada individuo. Fredrik Barth argu-
menta que dos de las sociedades que €l ha estudiado como antropélogo esta-
ban organizadas con base en una desconfianza generalizada.® El Swat Pathan
2l norte de Pakistan, era una sociedad de pastores, acéfala, libremente orgam':
zada sin nada que pareciera un Estado o una autoridad superior. Ellos eran
igualitarios en lo politico, con un lider en cada localidad. El lider podia ser rem-
plazado a voluntad por los otros hombres. Todos estaban, por lo tanto, siempre
vigilantes de los otros, y no podian estar seguros de que los otros no los traicio-
narfan en cualquier momento en la lucha por el liderazgo. Los hombres pasa-
ban casi todo su tiempo juntos en la casa de los hombres. En un sentido, por lo
tanto, tenfan la posibilidad natural de tener confianza uno en el otro, basada en
una rica, continua e interminable relacién. Sin embargo, vivian sin confianza.
En la sociedad omani la implicacién social de la desconfianza generalizada
era casi opuesta a la misma en Swat. Los hombres tenian relaciones limitadas
entre ellos, y éstas eran manejadas con una formalidad que requeria ‘ca’utela,
Cortesia y gracia sin ningtin insulto o comentario critico. Las familias vivian en
unidades habitacionales detrds de muros altos y tenian poco Eomtaes S8 °
8?nte que vivia fuera de ellos. Aun asi, esta sociedad fue durante cxeptgs de
4N0s una préspera sociedad cuya economia estaba basada en el comercio Inter”

. ¢ S la
hacional. La sociedad tenfa un soberano todopoderoso que tenia poder sobre

. - hob-
Vdayla muerte de sus stbditos. Era lo mas cercano al soberano absoluto hc
d real’

ESian . . |
0 que uno puede imaginar en una socieda |
nferencia de la Russell Sage Foun-

i L() qUe si 1
i 1gue fue to sicién de Barth en la co 1 ha universidad el
2§hon dela Universidadmdaecl ;ud:vl: \e(oxfkosobre la confianza, qué tuvo lugar en dicha univers

)':EI 26, de febrerg de 1995.

ma .. . .
N No se abri6 a los turistas antes de mediados del

S & ot .
r C(.m]unto Y Viceversa. Un
a .Conflanza €s que podriamos
o . )
Nsiguiente deberiamos, todos

n una version,

, ceoll
‘. e lt)t)() _\, SE gt ) ‘
a de(ddd d ese C‘]l'“blo se

suponer que

ho)’ e

N dia .~italaria. Cabe ) . bin
de.be en graﬁarece ser una sociedad notablemente hmPl.t arl;mente benévolO, el sultan Q‘Mbm o
Saig parte a la presencia de un gobernante relativé g de febrero de 1998).

uqj 1 ’” ( ] L)?‘,
ith Miller, “Exotic Oman Opens Its Doors ™ New York Tim
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La asf llamada cultura del honor en el sur de los Etlst:lclll(:‘su lim.dos €s, en 4.
guna medida, similar a la de Oman. Se supone cllutei: es aente anéwer}e de Esco.
cia, en los dias en que prevalecia un pastoreo re al Val;\‘i o Tquico —apg4,.
quico en el sentido de que tenian recur-sosolega es a (l)S, por lo que Jog
individuos tenian que defender sus propios intereses contra los otros—. o,
las ovejas eran robadas con facilidad, los pastores se armaban para defender
sus rebafos. La cultura que se desarroll6 fue una en que el pronto enojo y |
violencia estaban integrados en las relaciones ordinarias junto con notorios re.
finamiento y diplomacia. Richard Nisbett y Dov Cohen .(1996) encontraron qye
hasta nuestros dias los hombres surefnos son corteses e incluso respetuosgg ha-
cia los extrafios, pero muy propensos a enojarse y ser ofensivos con los otros
cuando se les despierta la ira.

Aquellos que se preocupan por la supuesta disminucién de la confianza ep
los Estados Unidos y en algunas otras sociedades industriales suponen que la
organizacién social basada en la desconfianza generalizada es fragil, que nin-
guna sociedad podria superar tal carencia de confianza. En efecto, pareciera
poco probable que los informes de Barth expresaran la historia completa sobre
la confianza en estas dos sociedades. Por ejemplo, como supuestamente no ha-
bia un buen sistema legal que cubriera las vastas regiones donde los omani
comerciaban, éstos deben haber sido capaces de confiar uno en el otro en sus
negocios comerciales; de otro modo, no podian haber sido tan exitosos comer-
ciantes. Su sociedad puede haber estado organizada para asegurar la confianza
en algunas dreas, mientras que carecia de ésta en muchas otras. En esto, su pa-
trén no era muy diferente al de la mayor parte de las relaciones comerciales en
muchas otras sociedades o de muchas otras relaciones. Confiamos uno en el
otro con respecto a ciertos asuntos, pero no con respecto a todos. Atn asi, la
considerable desconfianza de los omani parece extraordinaria.

Datos de la General Social Survey (Encuesta Social General) en los Esta-
dos Unidos entre los afios 1972 y
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pués, la guerra con Alemania requiri6 sufici

fiina tan profunda desconfianza, incluso para control personal de Stalin. El con-
trol de Pol Pot sobre Camboya dependia de manera similar del uso radical de
la desconfianza. En general, la desconfianza generalizada es usada con més di-
reccion que como lo fue en estos terribles casos. ,

Robert Merton (carta personal del 4 de mayo de 1995) comenta que “la des-
confianza andémica presumiblemente conlleva un sentido generalizado y refor-
zado de las funciones que la confianza interpersonal e institucional juegan”.
Por consiguiente, en 1943 muchos estadunidenses respondieron al llamado que
hizo Kate Smith, una cantante a menudo edificante, quien era popular en una
buena parte de la poblacién estadunidense y que, para muchos de sus admira-
dores, parecia personificar la verosimilitud y la confiabilidad. Ella fue “un sim-
bolo de sinceridad, de verdad ante la duplicidad, de franqueza ante la falsedad,
de honestidad ante la malicia” (Merton, 1946, p. 84). Los estadunidenses pue-
den haber anhelado justo tal persona —un “simbolo que invitara a envolverse
en la bandera asociado inseparablemente con [...] un permanente patriotismo”
(Merton, 1946, p. 101)— para mediar su vinculo con la nacién.

COMUNIDADES DE SUBSISTENCIA

También puede haber una desconfianza sistematica que sustenta un equilibrio
destructor® Por ejemplo, la confianza familiar puede yolverse exclt.xl)./en\t/e,ri c:;
Manera que se desconfie activamente de las personas .a]enas a la fami Z:; Itaaha
®Studios sobre comunidades campesinas empobrecidas en el sur ,

€ico y Perti encontraron que la gente en esas comuni rrollaba, 2k
SUnas veces, lo que el politélogo Edward Banfield (1958) llama familismo

"Esta argumentacién fue adaptada de Cook y Hardin (2000)-
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(véase también Aguilar, 1984; Westacott y WilliamS, 1976, y para un breve g,
lisis, Govier, 1997). Los miembros de la familia permanecen unidos y mienter, ,
otros v desconfian de ellos.

Muchas sociedades campesinas son muy diferentes de tales sociedades de
subsistencia, las cuales por lo comun estan en un grado de pobreza Yy hambye
sobrecogedoras. La gente en estas sociedades empobrecidas parece ver |a vida
como una competencia de suma cero. Hay al menos cuatro razones para e|,,

Primero, son por completo dependientes de la tierra porque la suya es yn;,
economia de subsistencia agricola. La tierra es, en esencia, un recurso de suma
cero: si mi familia tiene mas tierra, alguna otra familia tiene menos. Segundo, s;
todos estamos produciendo las mismas cosas (alimentos bésicos para nuestra
familia) hay pocas oportunidades para la division del trabajo fuera de la fami-
lia. Algunas de las oportunidades de intercambio o de comportamiento coope-
rativo en sociedades mas complejas no son, por lo tanto, accesibles para algu-
nas sociedades de subsistencia, por lo que hay pocas posibilidades para aprender
las ventajas de la cooperacién. Tercero, la forma de la produccién agricola en
estas sociedades no depende de los esfuerzos conjuntos, por lo que no hay una
razon natural para tener un sistema de esfuerzo agricola cooperativo amplio
que pueda extenderse hacia otros campos.

Finalmente, en un sistema de subsistencia es natural, pues es sensato, ser
adverso al riesgo y desarrollar practicas que asegurarian tener menos probabili-
dades de una mala cosecha, en especial en los afios malos, cuando muchos mo-
riran de hambre, en vez de procurar las posibilidades de producir un excedente
en el promedio anual. Sin embargo, a largo plazo, esta aversion al riesgo debilita
la posibilidad de escapar de la pobreza de subsistencia. Si hay variacion en la
productividad entre parcelas de tierra particulares, y para usted éste es un buen
ano y para mi el siguiente, podriar'nos introducir un sistema de aseguramiento
mutuo para protegernos de las variaciones, el cual nos permita plantar varieda-
des mas productivas. Si, por otro lado, la variacién se da de un ano a otro en to-
das nuestras tierras, ese seguro tendria poco valor y no habria ningun incentivo
para desarrollar la institucion cooperativa de aseguramiento mutuo.

Por consiguientg, ?a gente en estas sociedades fracasa en cooperar, en parte
porque no les benef1c1a.r1a en muchos contextos Yy en parte porque es natural
que den mas importancia a los aspecto~s competitivos de suma cero de su vida.
Si no tiene sentido cooperar, el engano, el'secret() y la estafa pueden inclu-
so tener ventajas como lo tienen en un Fonfllcto de suma cero, po, supuesto, si
cada persona que no es de mi familia tiende a enganarme, tengo buenas razo-
nes para no confiar en ellos.
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En resumen, la cualidad distintiva de estas sociedades es que carecen de
redes que vayan mas alla de la familia. No tienen ni multiples redes ni una red
inclusiva que cubra varias funciones. Sélo tienen un conjunto de redes familia-
res exclusivas e inconexas. De ahi que no puedan lograr confiabilidad mas alla
de la familia, ni por la imposicién de sanciones de grupo ni por la imposicion de
sanciones diadicas extendidas o propias de redes. Locke (1955 [1689], p- 52) su-
pone que nadie puede ser confiable sin la amenaza de castigo en el mas alla. En
estas sociedades parece que uno no puede ser considerado digno de confianza
sin la amenaza de sanciones extrafamiliares. Sus mundos son lugares desalen-
tadores y previsiblemente peligrosos.

Tales estados de perverso equilibrio podrian ser en extremo estables, a me-
nos que finalmente haya una intervencién externa. Son estables porque cual-
quiera que trate de cooperar incurre en el riesgo de ser explotado por otros. Salir
de la falta de confiabilidad dominante, y por consiguiente de la desconfianza,
requiere cambios de muchos o de varios al mismo tiempo y es dificil que pueda
iniciar con un solo miembro de la comunidad. Un cambio endégeno que po-
dria romper con ese equilibrio seria un cambio en el bienestar y la prosperidad
relativos de una familia que estuviera dispuesta a arriesgarse a depender de los
servicios de los otros. De modo que esa inequidad inicial seria por igual benéfi-
ca justo porque podria introducir nuevos tipos ttiles de relaciones y de redes.

DESCONFIANZA Y PODER

El mundo de los cortesanos de varios reyes, duques y otros tipos de lideres ha
sido, a menudo, descrito como plagado de intriga y desconfianza. La 6pera de
Verdi, Rigoletto, y 1a obra de Shakespeare, Otelo, representan conflictos entre los
subordinados y sus poderosos superiores, conflictos que llegan a ser mortales.
En estos conflictos entre el bufén Rigoletto y el duque de Mantua y entre Yago
Yy su general Otelo los hombres débiles resultaran ser mas poderosos. No es
Sorprendente que no confiemos en quienes tienen poder sobre nosotros, sobre
todo cuando tienen poca razon para preocuparse por nosotros como individuos.
Sidependo de su favor, mientras que usted no depende en absoluto del mio, pue-
de, por lo tanto, hacerme un dano sustancial, mientras que yo no puedo hacerle
Nada o casi nada. La confianza mutua que depende de relaciones reciprocas no
Puede desarrollarse facilmente en contextos tan desiguales y no reciprocos.
Existe un problema adicional en las relaciones de poder. Los subordinados
Pueden llegar a desconfiar activamente uno del otro. Por ejemplo, los cortesa-
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nos siempre compiten para ver quién obtiene el mayor favor del poderosg e
La corte francesa en Versalles eleve la vacuidad a su punto mas alto en defensa'
propia contra el perjuicio que pudiera sufrir quien se aventurara a decir algy
importante que pudiera ser informado al rey. El resultado se representg, quiz
con una exageracion rococd, en una pelicula francesa de 1996, Ridicule, dirigid,
por Patrice Laconte. Los cortesanos ganaban estatus a expensas de los otrog ,
quienes superaban en agudeza.

Las intrigas en la corte de Enrique VIII en Inglaterra estan recopiladas en
las fascinantes Cartas de Lisle, escritas en “los aciagos y sombrios afios” de 1533
a 1540. Fueron escritas por y para la familia de Arturo Plantagenet, lord Lisle,
en los anos que trabaj6 en Calais. Muchas de esas cartas narran una historia de
profunda desconfianza. El agente de Lisle en Londres, John Husee, respondis
su urgente solicitud de novedades en la corte con el siguiente informe: “Aqui
hay varios que han sido castigados por leer o copiar noticias publicadas en el
extranjero; si, algunos de ellos estdn a estas horas en la Torre y por lo tanto
parece que sufren [...] es mucho mejor que evite escribirle que contrariar a su
Seforia y yo arruinarme” (Byrne, 1983, p. 154). En Calais, Lisle estaba muy le-
jos de Enrique VIII para ser capaz de velar por sus propios intereses, los cuales
estaban continuamente en riesgo en la corte.’ Asi, sus deseos y sus actos fueron
plasmados en aquellas cartas potencialmente condenatorias, las cuales fue-
ron reunidas para su juicio por traicion, tras el cual fue enviado a la muerte en
la Torre de Londres.

Hay problemas inherentes en confiar en otro que tiene un gran poder sobre
nuestro futuro. En un continuo intercambio entre dos socios relativamente
iguales, ambos tienen mas o menos lo mismo que perder por el incumplimier-
to del otro. Sin embargo, si un socio mucho mas poderoso incumple, es probd-
ble que esté en la posibilidad de obtener beneficios sin ser reciproco. Mas aun,
podria, a voluntad, dejar a sus socios y sustituirlos con otros, mientras que eHQS
no podrian dejarlo con esa despreocupacion, puesto que habra pocos © nadie
que lo puedan sustituir. Asi como en el analisis de los efectos de fin de jueg®
parte mas débil de una relacién de confianza desigual est4 en peligro de queé "
cualquier momento termine la interaccién, no est4, en realidad, en posicion de
ella ttarminarla. En general, por lo tanto, la parte mas débil no puede confiar ef‘
la mas poderosa. Por consiguiente, las inequidades de poder entorpecen }a
pOS.lbllldad de la confianza. Uno podria suponer erréneamente que el podefO’O
Enrique VIII es confiable, pero esta suposicion no puede estar basada en 1a creet”

i ade
Y 1'gs_ta época, xsobre todo la situacion de aislamiento de Lisle, sugieren una version extrema ¢
cognicion paranoide. Véase también K. M. Colby (1981) y Roderick Kramer (1994, 1998)-



DESCONFIANZA 143

cia de que los 1.ntereses de un mero cortesano estan encapsulados en los intere-
ses del rey Enrique VIII, por lo menos no en el largo plazo.

Por .otra parte, en el contexto de grandes diferencias de poder personal, la
desconfianza es nefasta. No puedo confiar en el egoista Enrique VIII y, por lo
tanto, tampoco puedo confiar mucho en nadie més en la corte porque para mi
peligro ellos podrian usar cualquier cosa que yo hiciera o dijera para perjudi-
carme frente a Enrique. En efecto, puedo no tener confianza en Enrique, mien-
tras que es probable que desconfie de mis comparieros cortesanos. Enrique no
tiene interés alguno que requiera competir con los mios, pero mis companeros
cortesanos si 10 tienen. Sin embargo, en el caso de Enrique Tudor y Arturo Planta-
genet, Enrique pudo ser desconfiado acerca de la lealtad de los Plantagenet,
quienes pudieron pensar en albergar ambiciones para recuperar el trono para
su familia. Por lo tanto, Enrique pudo no necesitar mucha evidencia para suponer
que Lisle estaba conspirando contra él. Sin embargo, en contextos en los cuales
la parte poderosa entre varios companeros mads débiles no requiere ese recelo
hacia ellos, los méas débiles pueden aun tener razones para desconfiar unos de
otros y tener poca confianza en la parte poderosa.

Uno de los logros mas importantes de muchas sociedades, en especial de
las sociedades democraticas modernas, es la regulacion de varios tipos de rela-
ciones organizacionales para hacerlas menos sujetas a los caprichos del poder.
Esa regulacién es en parte esponténea en vez de politicamente determinada.
Por ejemplo, en un contexto empresarial, hay muchos intereses en juego como
para permitir que los jefes usen su poder para sus propios fines, si éstos contra-

vienen los fines de la empresa. De manera més general, la gente en posiciones

claras de poder requiere la cooperacién de sus subordinados si es que quiere

tener éxito en los propésitos de la organizacién y en los de su propio interés.
Cuando éste es el caso, el menos poderoso bien podra confiar en el mas pode-
roso. Sin embargo, en las relaciones de poder, aun en los casos mas favorables,
la asimetria en las relaciones de poder casi siempre siembra duda sobre la con-

fiabilidad del companero con mas poder. .
Annette Baier (1986, p- 247) argumenta que “una vez que los sirvientes, los

ex esclavos y las mujeres sean considerados seriamente como sujetos morales y

si
agentes, el acuerdo voluntario y la confianza en que los otros respeten esos
acuerdos tiene que desplazarse del centro

hacia la periferia moral”. Grandes
diferencias de poder obstruyen la posibilidad misma de un acuerdo voluntario
Y no coercionado. Por ejemplo, el reino de los fi

nes de Immanuel Kant —esto
es, los seres racionales— tiene poco sentido cuan

do existen graves desigualda-
des. “La filosofia moral moderna __escribe Baier— sé€ ha concentrado en la mo-
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ralidad de aquellas relaciones relativamente sosegadas entre a.quellos que hyy
sido considerados grosso modo iguales en poder para determinar las reglas
promover las sanciones contra quienes las ro‘mperl" (Baier, 1986, P 249),
La atirmacion implicita de que toda la filosofia moral puede ser Caracter;.
zada asi es falsa. Como Carole Pateman sefiala en El confrato sexual, en teoris
politica la “historia” que mds ha influido es la del contrato. por el cual SUpUes.
tamente creamos o hemos creado la sociedad politica. La visién de un acuerq,
en torno al orden social tal vez es llevado a su nivel més exagerado en los aror,.
mentos de Hugo Grocio y Samuel Pufendorf, en los cuales aun Ia esclavityd eq
contractual: el esclavo se beneficia con un empleo fijo, y el amo se beneficia cop
los servicios del esclavo (Pateman, 1988, pp. 68-69). La idea del contrato socig]
menudo ha estado sujeta a una dura critica, como, por ejemplo, aquella des.
arrollada por Hume (1985 [1739-1740], pp- 465-487) en su irénico ensayo sobre
“el contrato original” (véase también Hardin, 1999d, capitulo 1m). A pesar de |
pertinencia de varias oposiciones a la idea del contrato social, atin hoy esa idea
impulsa algunos de los escritos mas influyentes del pensamiento politico. Por
ejemplo, segtin el propio John Rawls (1971, pp. 10-11 y 14-15), esta idea impul-
sa Teoria de la justicia, con mucho, el texto mas importante de teoria politica en
el siglo xx. Pateman (1988, 1-4, p. 221) presenta argumentos, que son prima fi-
cie, incontrovertibles y que de manera convincente combaten la idea de que el
Supuesto acuerdo en nuestro supuesto contrato social merece nuestro respf!fo
moral. Su critica mas importante a esa idea es la notoria falta de participacion
de las mujeres en el contrato social en cualquier tiempo pasado, y posiblemen-
te aun en la actualidad, pero sus criticas son mas generales que ésta, ya que,
como Baier considera, gran parte de nuestra vida moral esti basada en la

:z . . 1 S
asuncion de un acuerdo. Un acuerdo entre quienes tienen poder desiguale
inherentemente sospechoso.

Usos SOCIALES DE LA DESCONFIANZA

La desconfianza, e incluso s6lo la fal
jarse d
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nismos mas evidentes con este fin esta el organizar las celdas de manera que
ningun prisionero pueda ver al otro, pero cada uno pueda escuchar el sonido
que produce el otro, generando tensiones y hostilidad entre los reos. Los prisio-
neros pueden volverse enemigos en vez de aliados que podrian crear un frente
comun contra los guardianes del sistema. Parte de lo que algunos criticos ven
como un trato innecesariamente punitivo e insultante funciona, ya que genera
desconfianza entre los reos y por lo tanto bloquea la movilizacién en grupo. El
pandpticon de Jeremy Bentham era un aparato relativamente titil para monito-
rear a los prisioneros al tiempo que promovia su autocorreccién, en parte pro-
tegiéndolos contra la influencia de sus comparieros prisioneros que los pudiese
llevar a reincidir.* Las carceles modernas parecen estar disefiadas mas para el
control cotidiano que para la rehabilitacion. Estos dos propdsitos son percibi-
dos como contradictorios, y dada la eleccién entre alguno de los dos, los dise-
fladores y administradores de las cérceles estadunidenses han optado primero
por el control, por la incapacitacién del prisionero antes que por su rehabilita-
cion (Lin, 2000, pp. 115-132).

Stanley Elkin (1996), en su novela Un hombre malo, retrata una prision en la
cual los internos son movilizados por el guardia para ejercer control uno sobre
el otro, en especial para controlar al protagonista Feldman, un hombre relativa-
mente comuin que parece estar por completo fuera de lugar en la prision y que
no entiende del todo por qué esté ahi. Esta prisién va mucho mas alla del meéto-
do usual en que el guardia pone a los prisioneros en contflicto entre ellos para
mantener el orden. Después de publicar esta novela, Elkin fue invitado por un
guardia para que visitara una prision auténtica y viera como son en realidad.
Elkin relaté la historia de su visita y luego, con gran sonrisa, comento: “La mia
era mejor”.'° De hecho lo era. En la prision de Elkin, era el guardia quien dirigia
a los prisioneros para que acosaran y golpearan a Feldman.

En 1710 el critico social napolitano Paolo Mattia Doria nos informo de la
destruccién espanola de la sociedad napolitana en el siglo anterior. Se trata de
un recuento extraordinariamente sutil de como disolver las relaciones de con-
fianza en el interior de una sociedad y a la vez mantener el orden social, o por lo
menos un orden suficiente para que no se requiera una inversion espanola sig-

*El panépticon es un tipo de prision disenado por Bentham; es un edificio wn una estructura anu-
lar, con una torre en el centro y con las celdas distribuidas a lo ancho del. edificio, separadas por un
Muro y con ventanas tanto hacia el exterior como hacia al interior. La torre tiene ventanas con persianas
que permiten a los carceleros observar a los reos sin que ellos sepan si estan siendo observados. [T.]

"% Elkin relaté la visita en una conversacion privada en Bellagio, Italia, en mayo de 1988, en el

Rockefeller Center.
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nificativa para mantenerlo. Los espafioles crearon una nueva aristocracj
dependia de ellos y de ese modo sustituyeron a una sociedad basada en |
fianza por una basada en el honor (Pagden, 1988, p. 133). Este ejemplo evoca |,
preocupacion que los buscadores de gloria del siglo xvir inglés generaban g
Hobbes. El autor del Leviatan consideraba que hay dos grupos que no Pueden
ser incluidos en una sociedad estable debido a que sus valores son en esencia
en contra del orden. Estos dos grupos son, por un lado, los religiosos fundamen.
talistas, quienes prefieren el desorden a un orden que no gire en torno a gy,
posiciones religiosas, y, por el otro, los buscadores de gloria para quienes ]y
conflictos son una oportunidad para ganar gloria u honor (Hardin, 1991b).1

Doria comparte con Hobbes la idea de que un sistema de competencia por
el honor coarta la posibilidad de un orden decente. Ese honor es un valor relati-
vo y no universal —yo alcanzo un nivel mas alto en el sistema si lo supero a
usted de alguna manera—. Hay sistemas de honor no competitivos donde el
honor es concedido a cualquier persona que cumple con los requisitos. Por ejem-
plo, el honor puede ser un criterio de inclusion en algunos grupos, como en los
beduinos (Stewart, 1994, p. 54), en el Swat Pathan (Barth 1981, 115-17) o en la
aristocracia francesa (Hardin, 1995, pp. 90-100 y 115-117). Bajo la hegemonia
espanola sobre el sur de Italia, asi como en la Inglaterra de Hobbes, el honor
competitivo era el valor de una pequena y destructiva aristocracia. Doria supo-
ne que una sociedad basada en el honor no puede respetar una justicia impar-
cial, la cual es una condicion necesaria para la confianza —o si se prefiere, que
un sistema del honor dificulta la posibilidad de que exista confianza entre 10s
grupos de la sociedad jerarquicamente ordenados—. Para debilitar atin més las
relaciones entre grupos, los espafioles también destruyeron el Estado de derecho
normal estableciendo cortes separadas y privilegiadas, tanto para los baron€
como para el clero (Pagden, 1988, pp. 136-137).

Los espafioles estaban menos preocupados por movilizar a la gente del suf
de Italia para incrementar su aportacion a la riqueza de Espana que en entor”
pecer su movilizacién, cualquiera que ésta fuera, para mantener sobre ell? w
control mas facil. Los sicilianos no podian confiar ni en la imparcialidad ni €
la proteccion de la ley. El hecho de no tener certeza en el Estado lleva a n Con;
fiar en otros individuos en muchos contextos debido a que no se puede cont?

. - . on-
con que el Estado impedira que los peores resultados, de varios esfuerzos £ o
juntos y de relaciones contractuales, se materialicen. En vez de arriesgarsé a

a que
a Cop.

"' Por supuesto, a Hobbes le disgustaban los fundamentalistas religiosos porque varias se¢

ese tipo estaban asolando Inglaterra en su empefio por imponer coercitivamente sus ided
sas sobre toda la poblacién.
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les resultados, los individuos pueden abstenerse de cooperar del todo. Por lo
tanto, al estropear las condiciones para la confianza entre pares de individuos
o familias, los espanoles lograron reducir de manera importante las posibilida-
des de esfuerzos de cooperacién que se opusieran o dificultaran su dominio
(Pagden, 1988). En este aspecto, la Italia espafiola y las prisiones estaduniden-
ses contemporaneas tienen mucho en comun.

Como supone Hobbes, las relaciones sociales en ausencia de gobierno han
de ser conflictivas y desalentadoras. Esto podria ser cierto después de lograr un
avance econdmico de gran magnitud con sus consecuentes inequidades sociales
v economicas, como ocurri6 en Sicilia después de la intromisién de los Habs-
burgo o durante la ruptura del orden en el tiempo de Hobbes, cuando las con-
diciones en Inglaterra eran, en cierto modo, terribles, mas alla de lo que se habia
visto por siglos, quiza desde los devastadores afos de la plaga en el siglo x1v.

El hecho de que las posibilidades de movilizacién cooperativa sean pocas
impide esfuerzos que producirian desarrollo econémico general en una econo-
mia de mercado ordinaria en la cual la prosperidad de cada persona depende
mas de los esfuerzos de otros en otras actividades productivas que de sus pro-
pios esfuerzos. El atraso econémico general brinda poca oportunidad para la
prosperidad personal. En efecto, en ese caso podria ser que la tinica manera de
progresar sea imponerse sobre los otros miembros de nuestra propia sociedad
(véase Hardin, 1995, en especial el capitulo vI). De ser asi, el progreso y aun la
prosperidad son bienes posicionales y no los bienes sociales generalizados de un
mercado que funciona (Gambetta, 1988, pp. 162-163). En esos contextos, la ausen-
cia de condiciones para la confianza puede alimentar la desconfianza por medio
de una cognicién paranoica (Kramer, 1994). El atraso economico en estos siste-
mas politicos exacerba los conflictos debido a que da pocas oportunidades de
mejoramiento por medio de esfuerzos productivos. El estancan?iento economico
es suficiente para producir conflictos posicionales de tal magnitud que pueden
llegar a ser letales, como ocurri6 en tiempos recientes en Ruam'ia y otros lugares.

Bajo estas condiciones, uno esperaria dos respgestaé. ane.ro, la gente se
retrae y se concentra en las relaciones con quienes tneneﬂmtgl?accwnes en curso
lo suficientemente ricas para establecer confianza y .contnabllu-iad. Por lo tanto,
en estos casos, la organizacion social y economica tiende hacia el esquema fa-

miliar o incluso hacia el esquema familiar amoral de Banfield (1958). Segundo,
rgir en el vacio relativo y

nciones normales del go-
organizaciones como la

otras organizaciones para el control social pueden su
anarquico dejado por la negligencia espanola dg las fu
bierno. De este modo podemos suponer el origen de
mafia (Blok, 1974, pp. 89-102).



148 DESCONFIANZA

Por desgracia para los sicilianos, los miembros de la mafia italiana ge ded;
caron a promover y explotar selectivamente la desconfianza. En estq, imitamh
las estrategias de los espanoles en el sur de Italia en el siglo xvir ((}ambett:
1988, p. 159). Mientras que los espafoles reprimian a Sicilia, los miembrog de ];
mafia se comportaban como pardsitos que explotaban a los sicilianos, Existen
por lo menos dos razones por las que el sistema de la mafia perdurg durante
multiples gobiernos hasta bien entrado el siglo xx. Primero, aquellos que ery,
hostiles a la mafia emigraron, con lo cual hubo menos oposicion. Segundo, en
los primeros dias débiles de la democracia, los participantes en el sistema poli-
tico involucraron a la mafia como un aliado. Esto la fortalecié y ayudé a entoy-
pecer su supresion legal, ademas de darle un giro completo a la historia a re-
forzar la hostilidad de los sicilianos hacia el gobierno central corrupto e injusto
(Gambetta, 1988, pp. 166-167).

Breton y Wintrobe (1982, pp. 140-146) presentan un anélisis sobre una gran
empresa japonesa que sugiere el uso de barreras refinadas para los tipos “inco-
rrectos” de confianza; incorrectos en el sentido de que son disfuncionales para
la empresa. En una variante del sistema legal espanol del sur de Italia, aun los
trabajadores en la misma linea de produccién en Japon estan en una jerarquia de
rangos. Estos rangos no estan determinados funcionalmente por las tareas, sino
solo por alguna combinacion de antigiiedad y méritos. En un sistema asi, la
oportunidad individual no depende tanto del éxito del grupo como de la dife-
renciacién individual del grupo. De ahi que, en general, para muchos trabaja-
dores los vinculos en el interior del grupo de quienes trabajan en la misma li-
nea estén por debajo de los vinculos con quienes estan en jerarquias superiores.
Para los trabajadores, estos vinculos deben ser mas atractivos que los vinculos
con sus iguales. De hecho, muchos trabajadores deben desarrollar relaciones de
confianza con sus superiores, con los cuales tienen relaciones reciprocas, mien-
tras que sus relaciones con sus iguales son competitivas e, incluso, quiza de
cierta desconfianza. Debilitar los vinculos entre iguales impide que logren en
grupo actuar contra sus patrones.

La prisi6n, la mafia y los opresores Habsurgo, y quiza en menor grado lo?
directores y los duenos de las empresas japonesas, se benefician todos por €
mismo fracaso estructural de sus subalternos. Estos no cooperan entré e”gs
cuando podria ser benéfico que lo hicieran, porque les hace falta la simiented i
la confianza y el respaldo institucional que les permita arriesgarse a depend®
uno del otro. Como Hobbes (1968 [1651], 1.13, pp. 184-185) argumenta ac
de su estado de naturaleza, estos individuos quiza lleguen incluso a volv
hostiles y desconfiados frente a los otros —en efecto, racionalmente debe

erca
erse
rian
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hm_erlo pm{ ““ P“‘P‘” bien V por su supervivencia—. Ademas, ellos compiten
en torm? C'lanma, aprovechandose del otro, ya que al no poder colaborar para
un beneficio mutuo'y proteger lo que ya tienen, luchan por las raciones existen-
tes en vez de producir mas y usarlo para intercambio. En el mundo de los
Habsburgo y de la mafia, también ellos se abstienen de competir en contextos
donde, como en la economia de Smith, todos podrian ganar si lo hiciesen (Gam-
betta, 1?88( PP- 158-159)." En el extremo, en todos estos casos y en casos simila-
res los individuos pueden incluso promover la desconfianza para asi aprove-
charse de cada uno.

Gambetta (1988) llama a estos comportamientos las condiciones para la
existencia de la mafia."” Son condiciones que los mafiosos, los disefiadores de
las prisiones y los guardias, los opresores politicos, los duefios de las fabricas y
otros pueden manipular para conseguir y mantener el control. Los gobernantes
Habsburgo y los guardias de la prisién tienen poder que pueden usar para crear
estas condiciones, de modo que su poder no sea desafiado por los individuos a
su cargo. Debido a que el dominio de los Habsburgo cre6 estas condiciones, la
mafia pudo subir al poder.

En relacion con lo dicho antes, una implicacién desafortunada de la politi-
ca de los carceleros para garantizar el control consiste en instruir a los prisione-
ros en la falta confianza y en la desconfianza, lo cual los hace menos aptos para
volver a la sociedad. Asi, una vez fuera de la prision, estin mas predispuestos a
manifestar conductas socialmente destructivas y autodestructivas como las des-
critas en los parrafos anteriores. Esto sera mucho maés probable si el argumento

que sostiene que la confianza y la desconfianza son aprendidos es correcto
si es asi, entonces la desconfianza es mas dificil de “des-

ondiciones cambian para justificar la confianza, que la
ndiciones cambian para justificar la desconfianza. Una
plica porque los desconfiados entran en menos esfuer-
ados y obtienen menos retroalimentacion sobre que
s extraiio, pero posiblemente es cierto que alentar
e en vez de obstaculizar su movilizacion podria

(véase el capitulo v);
aprender” cuando las ¢
confianza cuando las co
vez mas, lo anterior se ex
zos conjuntos que los confi
tan confiables son los otros. E
a los prisioneros a movilizars

73), la mafia puede ayudar a algunos a vender en
! ,o

licito que, sin la proteccion de la mafia, la descon-
por lo tanto, socavaria la competencia que po-

2 Como lo sefiala Gambetta (1988, pp- 172-1
forma fraudulenta. Esto aclararia de modo 1mp
fianza de nuestros comparneros resultaria racional y,
dria beneficiar a casi todos.

'3 Otros factores imponen mas cargas sobr
Mico abre escasas oportunidades de progreso: t
sobre otros miembros de la propia sociedad; por lo tanto,

betta, 1988, p. 163).

dad siciliana. Por ejemplo, el atraso econo-
grarlo consiste en imperar
bien posicional (Gam-

e la socie
Un camino normal para lo
el progreso es un
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ser mas efectivo para prepararlos a reintegrase a la sociedad. La aparente Nece.
sidad de control podria ser ejercitada manteniendo las oportunidades de movi.
lizacion disponibles s6lo para grupos relativamente pequenos. Para quien te;.
mina en la prision la desconfianza bien aprendida quizas sea el mayor
obstaculo para tener éxito en la vida en sociedad; acto seguido, la prisin re.
fuerza esa desconfianza que incapacita.

DESCONFIANZA Y GOBIERNO LIBERAL

Con la posible excepcién de la organizacién en las grandes firmas japonesas,
cuya productividad es probable que tenga amplios beneficios sociales, los ejem-
plos expuestos aqui son manifestaciones del uso de la desconfianza para bene-
ficiar a algunos a expensas de otros. Sin embargo, en contextos especificos, o
incluso en general, la desconfianza a menudo puede tener efectos sociales posi-
tivos. Desde la perspectiva del interés propio individual, la cual percibe al go-
bierno siempre bajo el riesgo de que su poder sea utilizado por los servidores
publicos para su beneficio propio y contra los intereses de los ciudadanos, es
comun suponer que debemos desconfiar abiertamente del gobierno. Esta es,
por supuesto, una perspectiva que surgié en el contexto del pensamiento de-
mocratico, especialmente en la era del gobierno representativo, mas que en la
filosofia politica que le precedid, la cual tipicamente justificaba la obediencia
hacia los gobernantes, quienes consideraban que su derecho a gobernar no era
resultado de la aquiescencia de los gobernados.

Por lo tanto, de un modo quiza extrafo y contra la intuicion, la democracia
representativa y la desconfianza estan unidas en la teoria politica.' Esto es, una
cierta cantidad de desconfianza puede ser titil para una sociedad o un gobier-
no. Es cierto que las grandes democracias modernas funcionan mejor si pode-
mos estar seguros de que existen individuos desconfiados, cinicos o escépticos
profesionales, gente que acttia como perros guardianes, que prende las alarmas
0 proporciona informacién contraria. Como era claro para Montesquieu Y Jar
mes Madison, tal escepticismo es fundamental para el liberalismo. Los lideres
estadunidenses de la colonia inventaron tanto el gobierno constitucional pop*’
lar como la institucionalizacion de la desconfianza hacia el gobierno y sus ager
tes, como si ambos estuvieran inherentemente unidos. Asi pues, los fundadore’

' Véase, por ejemplo, el argumento de John Hart Ely (1980) a favor de la supervision const™”

cional por un tribunal. También constiltese Mark Warren (1999).
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estadunidenses adoptaron una Constitucion que cred un gobierno débil (Har-
din, 1999d, capitulo 1).

Segun ciertas interpretaciones, John Locke, uno de los primeros democra-
tas de la era moderna, vincula la democracia con la confianza.'* Supone que los
gobernantes tienden a actuar para satisfacer la confianza que se ha depositado
en ellos. Sin embargo, €l ya era un defensor implicito de la cautela ante los lide-
res politicos. Propone que si los lideres violan la confianza tacita depositada en
ellos, entonces deberdn ser depuestos. En tiempos recientes de democracia re-
lativamente estable, no asumimos que debemos estar siempre preparados para
deponer a nuestros lideres, sino més bien que debemos estar siempre atentos
para constatar que los individuos en el interior del gobierno actien en nuestro
interés. Hume (1985 [1739-1740], pp. 42-43) considera que las instituciones gu-
bernamentales deben estar disefiadas para funcionar bien aun si su personal
esta integrado por truhanes —o mas bien, que el poder que conlleva un puesto
gubernamental es lo suficientemente corruptor como para volver truhanes a
muchos de los agentes gubernamentales—. Madison (1961 [1788], pp. 322-323;
véase mas adelante el capitulo vir) considera con mas claridad que el gobierno
estard compuesto por truhanes. Por ello propone que las instituciones den a
sus representantes poco poder, creando “intereses opuestos y de rivales” para
limitar la funcién de cada servidor publico.

COOPERACION SIN CONFIABILIDAD

En muchos contextos, nuestro problema es que gente relevante no confia o in-
cluso desconfia de los otros, a menudo con razén. Se ve con claridad que una
desconfianza sin reservas esta bien fundada en contextos muy importantes, en
los cuales, sin embargo, nos gustaria ser capaces de organizar la cooperacion.
En esos contextos, por lo tanto, podriamos beneficiarnos al establecer acuerdos
institucionales o de otra indole que nos dieran la posibilidad de cooperar ante
la ausencia de confianza. Asi pues, en una sociedad real, en muchos de estos
contextos, podria haber muy buenas razones para no tener que fiarnos de la con-
fiabilidad de los otros. Un valor nodal de los contratos e incluso de la ley crimi-
nal es reducir la probabilidad de fuertes pérdidas derivadas de estafas, como la
que hizo que el coronel perdiera 4500 rublos. Si hubiera estado en una relacion

> Locke (1988 [1690], §171: p. 381) afirma que la sociedad delega el poder en sus gobernantes,
“a quienes la sociedad coloca por encima de ella misma con la confianza expresa o tacita de que lo
utilizaran para el bien colectivo y para la preservacion de la propiedad [de los ciudadanos]”.
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actual con Trifonov, no habria estado totalment'e protegido, pero la asime.-
ancias y pérdidas habria SIdQ menos amplia.

En nuestra vida las opciones institucionales mas lmportfomtes para la con.
fianza son el gobierno y el mercado, pero hay muchas otras, incluyendo varias
instituciones y mecanismos habituales. En efecto, uno p(?drlé avanzar conside-
rablemente en la explicacion de varias estructuras institucionales mostrando
cémo obvian la necesidad de actuar como si confidramos, por lo menos cuando
hacerlo conlleva el riesgo de grandes pérdidas. Por supuesto, las organizaciones
tienen muchas capacidades que las hacen recomendables. En .partlcular, permi-
ten organizar acciones colectivas que no podrian ser orgz?.r,uzadas. del todo o
con facilidad por una accioén individual espontanea. También son importantes
al mediar entre socios potenciales que no confian uno en el otro.

Segtin Hume, no es sdlo el gobierno sino también las instituciones en ge-
neral las que estdn disefiadas, al menos de manera parcial, para que funcio-
nen aun si estdn ocupadas por truhanes. Confiar en el sentido fuerte del inte-
rés encapsulado no puede ser sensato respecto a la mayor parte de las personas
con quienes usualmente lidiamos en las sociedades modernas. Tal vez pueda
desarrollar relaciones que generen confianza con un numero considerable de
personas, pero no con la mayor parte de la gente con la que convivo directa
o indirectamente a lo largo de mi vida. Alguien que viviera en la Islandia me-
dieval tal vez hubiera sido capaz de hacerlo. Entre las mas importantes di-
ferencias que existen entre la Islandia medieval y la vida en una gran so-
ciedad industrial moderna estan el cambio en el valor de las cosas y, como
corolario de éste, el importante papel que las instituciones juegan en nuestra
vida. Por lo comun, la ley ocupa el espacio que la confianza con dificultad
pudo ocupar.

Gran parte de nuestra habilidad para confiar en otros respecto a cuestiones
especificas depende de que tengamos instituciones adecuadas que impidan las
implicaciones mas destructivas de la falta de confiabilidad. En efecto, éste €5,
en otras palabras, el argumento de Hobbes en favor del gobierno y la sumision
ante él (Hobbes, 1968 [1651], 2.30, pp. 376-394). Si las pérdidas potenciales por
interactuar con los otros son siempre altas, nuestras interacciones tienen la es-
tructura del dilema del prisionero, en que las pérdidas para el que coopera
(@entras que el otro deserta) son muy grandes, de modo que las posibles pér-
fildas incluso sobrepasan los beneficios de varias cooperaciones exitosas en un
juego repetido. En estos juegos es probable que no seamos siquiera capaces de

Iniciar una cooperacion conjunta y, por lo tanto, no seremos capaces de incor”
porarnos a un juego iterado.

contr
tria entre sus posibles gan
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las instituciones pueden s o
irir confianza en :lguien ((?(r)ll:r:*l\imle()(j)el Con(jClmlento reduert
= e an, 0, capitulo v). En algun
Jas instituciones CLrt.lflc.ar.l a muchas de las personas con las que inter-
Por §1IPU35t0/ los individuos pueden hacer la misma tarea para nos-
s. Por con51gu1en.te, muchas veces las instituciones juegan el papel de inter-
mediariOS de la Cfmflanza en nuestras relaciones con los otros. Los individuos
tambi€n pueden jugar ad Papel, C’omo en el caso en que usted confia en al-
guien que responde por mi mas alla de la confianza que usted me podria tener.
James Coleman supone que las terceras partes que garantizan la confiabilidad
son en especial importantes en las relaciones comerciales pero muy raras €n los
0 econémMicos (Coleman, 1990, pp. 186-188). (Trato este tema con ma-
d en el capitulo VI1.)
], el gobierno nos protege contra lo peor que pudiera pasar, de
modo que podamos asumir riesgos en modestas empresas de cooperacion. Aun
cuando a menudo SOMOS recelosos del gobierno y sus representantes, depende-
mos de ellos para disminuir la necesidad de confiabilidad en muchas de las
ireas que el gobierno regula o supervisa. Dependemos de la ley que regula los
contratos y de que las cortes la apliquen para lograr una cooperaci6n exitosa en
contextos en que sin tales instituciones protectoras no tomariamos el riesgo de
cooperar con otros. De igual manera, por ejemplo, usamos los bancos en vez
de depender en exclusiva de la confianza individual en aquellos que manejan las
relaciones monetarias. Por lo comun, también dependemos de instituciones infor-
males, como el mercado, que en mayor 0 menor grado nos protegen ante nuestra
ignorancia sobre los productores y los vendedores. Tal ignorancia nos haria muy
dificil conseguir lo que requerimos para nuestro bienestar sin incurrir en grandes
riesgos y sin pagar demasiado por lo que recibimos. El mercado prod.uce la repu-
tacion de los productores 'y los vendedores 'y de los precios de !os bienes, supe-
rando asi, de manera sustancial, los dos problemas antes menc1opados. Depen-
ﬁ)eSnL(;S del mercado para que seleccione por s entre una mmen;e; E?;T
enes que podriamos comprar. Por supuesto,
Mos es perfecto; en efecto, existe una vasta bibliogra

n y 4
¢s del mercado. Atin asi, por 10 general estariamos peor Sit’ : e
La afirmacién de que necesitamos instituciones para obviar la neces

) 5 contex-
:Onﬁar y depender de la dudosa confiabilidad de los otros <1 mucf;f:bdf;ogr a-
:is noes analoga a los argumentos de Kenneth ATrow (1972) eng Onen‘da delil
z € )
ar la demanda de sangre para usos , un uso iII:l)COI‘I‘eCtO del
r.no de los donantes. El afirma que esto podrla buena provisién de
smo, ya que por otros medios podemos asegurar una

acmamOS-

otrO

sistemas It
yor amplitu
Por lo genera

ninguno de estos
fia sobre las imperfeccio-
sin estos mecanismos.
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sangre con mayor facilidad. Ese argumento se basa en aceptar que tenemos yp,
oferta limitada de altruismo y la poca con la que contamos puede ser mejor
utilizada para otros propdsitos; en particular, propositos que no puedan ge;
manejados con facilidad por estructuras institucionales. Guardemos nuestrg J;.
mitado altruismo para esos asuntos. Desde esta optica, el altruismo es una es.
pecie de recurso o capital prescindible.

De manera similar, algunos autores argumentan que la confianza es un re.
curso; de hecho, aseguran que es una cuestion de “capital social”. Sin embargo,
como sostuve en el capitulo 111, la confianza no es un tipo de recurso vy, por lo
tanto, no puede ser considerado capital social. Mas bien, si es que hay capital
social involucrado en la confianza, éste es el capital de las relaciones que fun-
damentan la confiabilidad, posibilitan la confianza y, por consiguiente, la co-
operacion. La confianza no es, como tal vez sea el altruismo, una motivacién
que debemos usar con moderacién porque tenemos una cantidad limitada de
ella.’® La confianza es un juicio cognitivo que depende de como se perciben los
hechos. La confianza podra o no ser escasa, pero el usarla; es decir, actuar con
base en ella, no reduce su oferta. En algunos contextos, la gente puede confiar
en otro en una gran variedad de ambitos. En efecto, establecer confianza en un
area puede llevarnos a expandirla a otras areas, propiciando grados de confia-

bilidad mas altos o diversos. De ahi que pueda edificarse confianza sobre
confianza.

OBSERVACIONES FINALES

En muchas versiones sobre la confianza, los autores consideran una sociedad 0
una situacion favorable. Con base en este postulado, pueden argumentar que
la confianza es algo bueno en tanto hace que la sociedad funcione mejor. Resul-
ta claro que esta consideracion puede ser violada, y continuamente lo es. Cuan-
do éste es el caso, confiar puede ser dafiino para el que confia y para muchos
otros. En estos contextos, es posible que uno sea capaz de desarrollar un nume-
ro pequefio de relaciones intensas en las cuales la confianza esté justificada,
pero aun entonces, como por ejemplo en los afios mas crueles de Stalin, la gente
en quien uno confia puede considerar al final que esta en su interés abusar ©
violar esta confianza, por ejemplo, para proteger a sus seres queridos. La inica

** Howard Margolis (1982) propone un modelo de altruismo en el cual el individuo tiene .doS
conjuntos diferentes de deseos: el interés propio o egoista y el interés hacia los demas 0 altruista-
Entonces establecemos un equilibrio entre ambos, inclinindonos

; n
| mas por el altruismo durante u
tiempo y luego por el egoismo.



DESCONFIANZA 155

manera sensata de entender estos argumentos optimistas es suponer que su
punto es apoyar un orden social estable en el cual la confiabilidad prevalezca y
por lo tanto la confianza produzca mas bien que mal. Esto genera el interrogan-
te de como crear un orden estable en que la confiabilidad
tanto, en donde aquellos que confian pc:'osperen. PSS RS
Parte de la respuesta en sociedades importantes es crear gobiernos estables
y relativamente abiertos (lo cual significa, general aunque no necesariamente,
crear gobiernos democraticos) y balancear estas instituciones con otras que ten-
gan un poder auténomo para que puedan hacerle frente al gobierno. En otros
estratos y en sociedades de menor importancia, parte de la respuesta radica en
las estructuras sociales que crean incentivos para la confiabilidad. Gran parte
de la bibliografia sobre los beneficios sociales de la confianza desatiende la
cuestién de cémo estimular la confiabilidad, y en cualquier caso, por lo general,

hay escrito poco sobre esta cuestion, mas alla del problema de crear un gobier-
17 En los capitulos vI y vIII trato sobre la naturaleza de

no ordenado y liberal.
posibilidad de la

algunas de la estructuras de menor importancia que amplian la

confiabilidad.
A partir de esta argumentacién, uno podria revisar cuestiones de diseno

institucional, las cuales abordo en el capitulo viIL. Presumiblemente podriamos
crear instituciones que incrementen la confiabilidad basada en cualquiera de
las consideraciones presentadas en el capitulo 11, desde los compromisos morales
hasta el interés encapsulado. Una ventaja de la confianza como interés encap-
sulado es que instituciones que sustentan motivaciones basadas en incentivos, las
cuales con facilidad pueden ser comprendidas, disenadas y realizadas, tambien
pueden sustentar este tipo de confianza. Las sociedades industriales modernas
han demostrado ser habiles para disenar instituciones con esas bases.

Por supuesto, aun el orden social es una garantia endeble. Por _lo general,
todos nos coordinamos en el orden en una sociedad estable y que funciona, como
ocurre por ejemplo en Los Angeles la mayor parte del tiempo. Pero si algo ma-
nifiesta una ruptura suficiente del orden para asegurar el frac/as.o de l’a aplica-
cién de la ley, entonces puede haber una inesperada y ‘dramatlca. caida en el
desorden como ocurrio en los disturbios de 1992 en Los Angelgs. Si todos pare-
cen fiarse de la policia, de los bancos 0O de’l ’goblemo,’ es relatwamer'\’te Seguro
para mi fiarme de ellos también. Incluso asi, ésta podria ser una relacion inesta-

ble que de pronto puede romperse.

filosofia politica es pertinente

para esta cuestion y los filosofos politicos
como Hume y Smith en particula

17 Practi te toda la . i
romicos de ¢ r, se dedicaron casi en
y econémicos de la Ilustra

exclusiva a ese tema.

ién escocesa,
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En un mundo menos favorable, como en las comunidades de subsistenc:
empobrecidas, la desconfianza puede retroalimentarse. Porque desconfio Clé
de todos, quiza con razén, se me dificulta establecer una relacion de confi o
con cualquier persona que podria ser confiable conmigo. Como senala Da:za
(1988, p. 85), la determinacién de evitar ser objeto de un timo, “si se general; -
en el género humano, subvertiria la sociabilidad humana més o meno o
totalidad”. Tal es la terrible consecuencia de la desconfianza generalizadsaen h



V. EPISTEMOLOGIA DE LA CONFIANZA

S1 QUEREMOs comprender lo que es la confianza para la gente real tendremos
que comprender la capacidad para confiar, la cual es la habilidad para leer los
compromisos de los otros, una capacidad que debe ser en gran parte aprendi-
da. De ahi que debamos entender la confianza a partir de la epistemologia del
sentido comtn del individuo que estd en la posicion de confiar o desconfiar.
Uno no puede empezar a confiar en una persona de un momento a otro. Cuan-
do conozco a alguien con quien deseo hacer un trato puedo comenzar con un
considerable escepticismo. Por supuesto, mi escepticismo no ira dirigido ante
todo hacia la nueva persona en particular. Es probable que aun no la conozca lo
suficiente para juzgar su confiabilidad o sus razones para ser confiable. Hago
mi juicio escéptico en gran medida con base en una generalizacion de los en-
cuentros pasados con otras personas. En este sentido, el grado esperado de cer-
teza en la nueva persona ha sido aprendido antes de conocerla.’

Mis experiencias previas con la confianza pudieron ser tan cautivantes que,
con optimismo, corro el riesgo de cooperar con esta nueva persona. Por otro
lado, éstas pudieron ser tan desastrosas que, con pesimismo, evito correr ese
riesgo. La nueva persona no es diferente en los dos casos; mis experiencias pre-
vias, que no tienen relacion alguna con él o con ella, son el origen de la diferen-
cia. De ahi que mi experiencia determine mis expectativas sobre la confiabili-
dad de otras personas. Si mi experiencia pasada sobrerrepresenta los malos o
los buenos fundamentos para confiar, puede ser que ahora corregir mis expec-
tativas iniciales requiera una larga serie de experiencias en el sentido contrario.
De hecho, incluso mis capacidades para valorar la confiabilidad reflejaran un
proceso de aprendizaje de sentido comun. o

Mi capacidad est4 limitada por el peso de la experiencia pasa@a con todas
las revaluaciones Y revisiones de mis percepciones que esta experiencia ha es-
timulado. Por ejemplo, en una interpretacion bayesiana del c.onoci.n’liento pri-
mero hago una apreciacién grosso modo de la verdad de una atirmacion —como

la de que usted serd confiable bajo ciertas condiciones— y luego corrijo mi

apreciacion, 0 la “actualizo”, conforme tenga nueva evidencia sobre usted. Si

| Julian Rotter (1980, pp- 1-2) habla de una “expectacion generalizada”.
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tomo el riesgo de cooperar con usted, pronto tendré alguna evidencia de gj g
confiable en ese contexto. Es probable que pruebe mds y mas, actualizando m;
conocimiento sobre usted hasta que tenga una buena nocion de su grado de
confiabilidad en distintos contextos. Podria hacer esto —de hecho, por lo regu-
lar lo harfa— no necesariamente para ponerlo a prueba, sino para beneficiarme
al cooperar con usted de nuevas maneras. Por lo tanto, la confianza, la creenci,
en la confiabilidad del otro, tiene que ser aprendida, de la misma forma que
tiene que ser aprendido cualquier otro tipo de conocimiento.

Un personaje de Raymond Chandler, un representante de Hollywood des-
confiado y cinico, le dice al detective privado Philip Marlowe: “Me voy a en-
contrar haciendo negocios con un hombre en quien puedo confiar y voy a ser
demasiado astuto como para poder confiar en é1” (Chandler, 1955, p. 118; cita-
do en Coleman, 1990, p. 100). Por desgracia, en su medio es probable que fuera
todo lo astuto que debia ser, y parte del costo de ser tan astuto era el ocasional
error que lo inclinaba a no cooperar (en una interaccion que hubiera sido bené-
fica). Una persona més boba que cooperara con el inusual hombre confiable en
Hollywood desafortunadamente también cooperaria con muchos otros que no
son confiables. Tal vez el representante tomo riesgos en el grado 6ptimo. Desde
el punto de vista de la epistemologia, uno no puede hacer mas.

Debido a que un optimismo general acerca de la confiabilidad de los de-
mdas nos permite entrar en relaciones mutuamente productivas, podriamos
concluir que un utilitarista alentaria tal optimismo. No obstante, no es obvio
que el utilitarista deba ser mas confiado, porque el grado de confianza de una
persona esta determinado por el conocimiento que la persona tiene. En este ca-
pitulo hablo de la epistemologia ordinaria de la confianza, que es el conocimien-
to —bueno o malo— que una persona desarrolla por medio de sus experiencias
de la vida cotidiana.* Este conocimiento incluye la capacidad para valorar la
confiabilidad de los otros a la luz de la evidencia importante. Esta epistemolo-
gia es subjetiva en el sentido de que es una teoria del conocimiento de una
persona en particular, en lugar de la correccion de las declaraciones de conoci-
miento en abstracto, la cual es el objeto de estudio regular de la epistemologia
filosofica. Todo lo que el utilitarista deberia hacer es alentar a los desconfiados
pesimistas a correr riesgos en cooperar con otros hasta el punto que él conside-
re justificado en la poblacién importante. En la interpretacion que se analiza en

* El original en inglés es street level espistmology. Esta es la epistemologia con base en la cual fun-
cionamos en la vida ordinaria. Se eligi6 “eplsFemologlé ordinaria” como traduccién de street level
espistemology, ya que captura este sentido basico y debido a que es corta y hace mas fluida la lec-

tura. [T]
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este capitulo podria ir un poco mas lejos y decir que el utilitarista deberia alentar
a las personas a correr un riesgo un tanto mayor del que el utilitarista, con base
on las expectativas presentes, considera correcto, porque una persona mas abier-
ta tendrd més oportunidad de aprender de la experiencia. De ahi que errar del
lado del optimismo pueda corregirse con mayor facilidad que errar del lado
del pesimismo.

Noétese la naturaleza de las creencias que uno debe tener acerca de otro
para confiar en él. En la interpretacién del interés encapsulado debe saberse
algo acerca de los incentivos que el otro tiene para cumplir con la confianza
depositada en él (y también algo acerca de su comprension de esos intereses).
Aunque las valoraciones de diversos aspectos son idiosincrasicos, somos capa-
ces de ser bastante exactos al ponderar los intereses de alguien respecto a mu-
chas cosas; asi que podriamos aprender a valorar la confiabilidad que esta fun-
dada en el encapsulamiento de nuestros intereses por parte de la persona en quien
potencialmente podriamos confiar. La confianza que estd fundada en compro-
misos morales, normas 0 COMPromisos puros es menos generalizable y, por lo
tanto, mas dificil de valorar.

Considérese un caso simple, pero importante, de un compromiso en apa-
riencia puro. Durante la recién terminada Guerra Fria, los anticomunistas fana-
ticos en los Estados Unidos proclamaban: “Ustedes pueden confiar en los co-
munistas”. ;Qué significaba esto? No significaba que uno pudiera fiarse de que
seguirian sus claros incentivos. Significaba que uno podia fiarse de que actuarian
con base en su ideologia. ;Por qué alguien seguiria tal ideologia? Quienes pen-
saban que se podia uconfiar” en que los comunistas asi lo harian sélo podrian

responder a esta pregunta con un: “No lo sé, es una locura que alguien siga esa
ideologia que es contraria a los intereses humanos, y que ciertamente viola la
{a econémica y social de Adam Smith”. Quienes

estructura de intereses de la teorl
daderos creyentes en la genuina convic-

confiaban en tal cosa tenian que ser Ver
cién de los comunistas; esto €s, tenian que ser verdaderos creyentes de lo que

los anticomunistas consideraban la continua estupidez de los comunistas. Esta
es una posicion extrafia. Uno bien podria preguntarse como establecieron sus

creencias. _
mistas liberales afirmaron desde tiempo atras que tarde o

Muchos econo
del Este abandonaria el sistema econémico co-

temprano la gente de los paises
munista. Los intereses finalmente se impondrian a una ideologia que ibha en

contra de ellos. Los economistas liberales y los anticomunistas fanaticos esta-
ban de acuerdo en qué tal ideologia iba en contra de sus intereses. Pero los eco-

nomistas tenian fundamentos mucho mejores (y mas generalizables) para com-
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unistas que los que tenia la extrem,
nes estaban basadas en expectati.
racionalidad, como lo estaban |

prender a los ciudadanos de los estados com
derecha estadunidense, ya que sus conclusio
vas de racionalidad y no en expectativas de ir

de la derecha.

EPISTEMOLOGfA ORDINARIA

La filosofia del conocimiento y la creencia es una indagaciéon muy desarrollada.
Gran parte de ella se centra en creencias particulares o en tipos de creencias y el
criterio de verdad o lo que los filosofos llaman “creencia verdadera justifica-
da”. Para comprender la confianza y el conocimiento en términos mas genera-
les, no requerimos una epistemologia filosoficamente general del conocimien-
to, sino una epistemologia econémica 0 una epistemologia ordinaria. La teoria
econdmica del conocimiento y la creencia se centra en el creyente individual,
en los costos y beneficios para el individuo que llega a tener diversas creencias,
no en el contenido de la creencia (por ejemplo, la altura del Mont Blanc). En
una teoria asi no podemos hablar sin mas de la justificacion de creer en X; en
lugar de ello, debemos hablar de la justificacién de creer en X por parte de una
persona A. Para esto requerimos una teoria que se enfoque en el individuo y en
las formas en que llega a conocer o creer nociones pertinentes, tal como qué tan
confiable es otra persona.

Ademas, requerimos una teoria de cOmo actuar con base en el conocimien-
to ordinario pertinente. Presumo aqui que esta teoria de la decision es una teo-
ria del aprendizaje simple de sentido comun. Usted puede empezar con
informacién acerca de mi tan limitada que s6lo le sea posible considerar la pro-
babilidad de que una persona comun en mi posicién seria confiable con respec-
to a lo que podria confiarme. Incluso es posible que tenga informacion acerca
de mi tan limitada que s6lo pueda valorar, a partir de su experiencia pasada, i
la cooperacién ha rendido frutos en circunstancias similares. Suponga que asi
fue, y ahora tome el riesgo de cooperar conmigo. (Esto no quiere decir que elige
confiar en mi; mas bien arriesgarse conmigo es lo que le parece racional hacer.)
Puede ganar o perder como resultado de su cooperacion y esta experiencia S€
suma a su evidencia sobre la confiabilidad para ocasiones futuras. Si de alguna
forma en su experiencia yo soy un tipo nuevo de persona, su apreciacion inicial
puede ser poco sélida, por lo que mi conducta podria inclinar su valoraciéon a
favor o en contra del tipo de personas como yo en encuentros futuros.
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LA CAPACIDAD PARA CONFIAR APRENDIDA

Algunos autores hablan de una mayor capacidad para confiar. Por lo regular,
sobre la base de esta “capacidad” establecen el probable estado del mundo; esto
es, si aquellos en quienes se confia demostraran que son confiables. Sin embar-
go, existe un verdadero problema en el hecho de si yo puedo confiar que es in-
dependiente del estado del mundo y que depende s6lo de mis capacidades como
las he desarrollado hasta este momento. Supéngase que hay un grado razona-
ble de confiabilidad en mi actual comunidad. En este momento puedo benefi-
ciarme de ello si tengo la capacidad adecuada para confiar; es decir, la capaci-
dad para evaluar la confiabilidad. Quien carece de esta capacidad incurrira en
pérdidas relativas. En términos mas generales, podemos interpretar literalmen-
te la afirmacién de Roland McKean (1975, p. 29): “Una mayor capacidad para
confiar unos en otros, [para confiar] en que se acataran las reglas acordadas,
ahorraria muchos costos y haria la vida mucho més placentera”.?

La mejor condicién para los humanos es un medio ambiente en el cual sean
lo suficientemente afortunados para tener una confianza bien fundamentada
(Dunn, 1988, p. 84). Este no es un problema individual sino colectivo. El que me
fie y no cierre con llave mi casa 0 mi negocio requeriria tener confianza o certe-
za de la confiabilidad de casi todo mundo. Aqui el problema individual es juz-
gar correctamente cudl es la conducta colectiva motivada por la confiabilidad.

Ser un optimista que corre riesgos o coopera abre oportunidades para
grandes pérdidas o grandes ganancias, ninguna de las cuales seria posible sin
correr riesgos y cooperar. Si, en promedio, el optimismo lleva a buenos rendi-
mientos, entonces el optimismo respecto de las relaciones sociales es provechoso.
De hecho, uno podria ganar mas aumentando su optimismo acerca de la con-
fiabilidad de los demas que incrementando su propia confiabilidad, y los efectos
externos de tener una mayor confianza podrian sobrepasar a los de una mayor
confiabilidad. No hay una razon a priori para suponer que la confianza o la con-
fiabilidad sea la consideraciéon dominante en general. Es probable que sea bue-
no para nuestros hijos ensenarles a ser confiables. Pero ensenarles la capacidad
para confiar y ser optimistas acerca de la cooperatividad de otros (por ejemplo,
siendo confiables y respaldando su confianza en los tratos que hacemos con

2 En su contexto, ésta parece ser una declaracion sobre la confiabilidad de la gente en la que po-
driamos confiar. Véase también el' capitulo 11. Como dice Partha Dasgupta (1988, p. 51), la confianza
es importante porque “su presencia o ausencia puede tener una poderosa influencia en lo que decidi-
mos hacer y, en muchos casos, en lo que podemos hacer” (véase también Akerlof, 1970; Arrow, 1974)
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ellos y ddndoles muchas oportunidades de comprobar nuestra confiabilidad
con seguridad también es de importancia fundamental para ellos, si es que va
a vivir entre personas razonablemente cooperativas.

Si debemos desarrollar esa capacidad en una edad temprana,’ dos 8rupos
grandes se encuentran en cruel desventaja: aquellos que pasaron sus primereyq
anos en terribles condiciones de arbitrariedad y abandono, como muchos Nifios
de las comunidades urbanas pobres de los Estados Unidos que naufragan en |,
pobreza, la drogadiccién y la disolucién familiar, y aquellos que sufrieron yn
abuso sustancial en sus primeros afios por parte de las mismas personas que
debieron proporcionarles las primeras experiencias de confiabilidad.

La sensacién de que, en promedio, las clases medias tienen grandes venta-
jas sociales sobre las clases pobres puede que tenga uno de sus fundamentos en
la mayor propensién de sus hijos a tener expectativas de confiabilidad y, por lo
tanto, a arriesgarse en relaciones que podrian ser beneficiosas para ellos. Esta
propensién pudo haber sido aprendida de la justificada confianza que tenian
cuando eran nifios en la familia, los amigos y otras personas. La terrible visién de
una clase marginal permanente que vive en los guetos de las ciudades estadu-
nidenses posiblemente tenga su base en la leccién que los nifios del gueto han
aprendido demasiado bien: no pueden confiar en los demas, especialmente
en los extrafios o en los que vengan de fuera, pero con frecuencia ni siquiera en
gente cercana a ellos. El proveer oportunidades de movilidad econémica y edu-
cativa no logra nivelar las perspectivas de quien es profundamente desconfia-
do, quien no puede ser lo suficientemente optimista para aprovechar las opor-
tunidades que conllevan riegos de traicién.

De manera similar, a un adulto que sufrié maltrato cuando era nino, tal vez
por parte de sus padres o de otras relaciones cercanas, pudo privarsele de la evi-
dencia normal de que la confianza est4 justificada. Para tal persona, con dema-
siada frecuencia, la confianza no lo estuvo. La mujer adulta que sufrié abuso
sexual cuando era nifia puede encontrar dificil establecer una relacion sexual

relajada o incluso una relacién cercana. Su incapacidad para establecer relacio-
nes con otros es s6lo una desconfianza bien aprendida. Esa arraigada descon-
fianza puede hacerle pagar un alto costo adicional al costo del abuso que sufrio
si dicha desconfianza no se justifica en el mundo donde ella creci6.* Esta mujer

)

n

> Esta es la pretensién de Baier (1986) en su explicacién de la confianza infantil. Véase el capitulo
111, la seccién “La confianza como fe sin fundamento”.

* Aunque existe una polémica en torno de esta tesis, la incidencia de afecciones por estrés pos”
traumatico (PTsp) puede ser sumamente alta entre quienes han sido victimas de abuso a muy
tierna edad. Un estudio reciente realizado en Dinamarca revel6 que 62% de las mujeres que fue-
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requeriria una sustancial experiencia adicional para actualizar sus valoraciones
de la probable confiabilidad de los demés.

Con base en esta interpretacion, en algunas sociedades la confianza debe
ser provechosa. De ser asi, estaria en el interés de nuestros hijos enseriarles
a ser optimistas con respecto a los demas. La confianza no puede producirse a
voluntad, aunque puede infundirse deliberadamente como en el caso de los
nifos. Ademas, es posible actuar a voluntad muchas veces como si uno confiara,
de manera que poco a poco se desarrollen expectativas optimistas de confia-
bilidad. En muchas interacciones con la estructura del dilema del prisionero,
potencialmente iteradas, uno deberia empezar cooperando con la esperanza de
conminar a que otro también coopere. Esto no es en si un mandamiento moral.
Es una afirmacién racional de interés propio (véase la exposicién del dilema
del prisionero iterado en el capitulo 1). Es necesario comenzar cooperando
cuando las expectativas de beneficios a largo plazo de una cooperacién iterada
son mayores que los riesgos de una pérdida en el corto plazo.

Las valoraciones optimistas s6lo pueden ser benéficas si las condiciones
sociales generales que se enfrentan son favorables, de manera que, estadistica-
mente, actuar motivado por este optimismo sea recompensado por la confiabi-
lidad. El vasto género de peliculas y novelas posapocalipticas de nuestro tiempo
presenta condiciones en las cuales la confianza por lo general no se justifica. La
vida se empobrece mds alla de toda medida, y las demandas de la lucha por la
supervivencia se apoderan de casi todo. Hacer una valoraciéon optimista en
esas condiciones podria ser suicida. Incluso en circunstancias ordinarias, que tan
bien la experiencia pasada corresponde a las oportunidades futuras es una
cuestién fundamental para una ponderacion optimista.

El desarrollo psicolégico de una propensién a la confianza involucra una
amplia “inversién”, en especial por parte de otras personas, como los padres.
Si hubo poca inversion durante los primeros afios, para compensar podria re-
querirse una inversién mucho mayor en la vida adulta. Si mis primeras expe-
riencias me condujeron a expectativas pesimistas, ahora puede ser dificil para
mi actuar como si confiara cuando no lo hago, y es posible que me sea diticil
distinguir entre aquellos que quizé son confiables y aquellos que no lo son. Si la

ron victimas de incesto en la infancia padecian PTSD. Un grupo de control de mujeres con “eventos
de la vida negativos comunes” en la infancia no padecig pTsD (Albach y Everaerd, 1992). Ahora
parece que ese trastorno, que fue bien estudiado por primera vez entre soldaﬁos que estuvieron
expuestos a experiencias terribles durante la guerra, pos@lementg afecta también a ninos victimas
de abuso. Un problema fundamental para que una terapia sea eficaz es establecer una relacion de
confianza con pacientes que no confian con facilidad (“Post-traumatic Stress: part 2", 1991).
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inversion oportuna no fue hecha, es posible que siempre haya sido tan pesimis.
tamente cauteloso que haya aprendido poco 0 nada del valor de la confianza
Rara vez la habré puesto a prueba. La confianza temprana puede recompensar
lo suficiente para estimular su desarrollo y retroalimentacion futura. Si durante
mi desarrollo se hicieron inversiones apropiadas, puedo haber evaluado opti-
mistamente el suficiente niimero de personas como para comenzar a aprender
bastante bien cuando la confianza estd justificada y cuando no.

La ausencia de inversion temprana por parte de mis padres y otras personas
no necesariamente esta correlacionada con la poca confiabilidad de mis asocia-
dos en la vida adulta, pero podria estarlo. El hecho de que tenga problemas
para confiar incluso en aquellos que resultarfan confiables puede significar que
fracase en mi intento de establecer relaciones de cooperacion a largo plazo con
tales personas y, por lo tanto, que enfrente sin proporcion relaciones a corto pla-
zo con personas que, en promedio, son menos confiables, reforzando asi mi ac-
titud de desconfianza o recelo. Es probable que los que confian y las personas
confiables interactdan basicamente unos con otros, dejando a los desconfiados
y a los poco confiables con pocas oportunidades de establecer interacciones
exitosas.

Si la confianza es aprendida por la experiencia, entonces la asercién de que
la confianza es “una politica mas o menos conscientemente elegida para manejar la
libertad de otros agentes o agencias humanas” (Dunn, 1988, pp. 73 y 80) tiene
poco sentido, como se vio en el capitulo 111> Yo s6lo confio o no confio. Podria
elegir arriesgarme con alguien que vaya mas alld de lo que corresponde a mi
confianza en esa persona. Pero mi grado de confianza estd definido, ya sea con
bastante precision, a partir de mi experiencia con esa persona, 0 vagamente, 2
partir de una generalizacion de mi experiencia con los demas, independiente-
mente de lo limitada que ésta sea.

Como se dijo antes, y como podria quedar claro ahora, de una concepcion
razonable de la epistemologia de la confianza también se infiere que las afirma-
ciones comunes de que la confianza es una apuesta o inversion riesgosa son
por lo menos elipticas, y tal vez confusas. Baier (1985, p. 61) dice que confiar en
alguien siempre implica un riesgo, “dada la parcial opacidad que para nosotros
tienen el razonamiento y los motivos de aquellos en quienes confiamos y con
quienes cooperamos” (véase también Gambetta, 1988, p. 235). La confianza no
es en si misma un riesgo o una apuesta. Por supuesto, es arriesgado ponerme
en una posicion en la que otro puede dafarme o beneficiarme. Sin embargo, Y0

® Muchos autores asumen la opinién contraria. Véase, por ejemplo, Dunn (1988, pp- 73y 80) Y
Luhmann (1980, p. 19).
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no calculo el riesgo y entonces, ademas, decido confiar en usted; mi valoracién
del riesgo es s6lo mi grado de confianza en usted. De nuevo, por lo regular no
escojo confiar y en consecuencia actuar; en lugar de ello, confio y en consecuen-
cia escojo actuar. En ciertas circunstancias incluso podria ir tan lejos como para
arriesgarme a cooperar con alguien en quien definitivamente desconfio, si esa
es la mejor opcion para mi. El grado de confianza que tengo en usted es s6lo mi
probabilidad esperada de que la relacién funcione bien. En la interpretacion
general de Luhmann, la confianza es una forma de tratar con los riesgos inhe-
rentes a la complejidad. Decir, ademads, como él y muchos otros lo hacen, que la
confianza es en si misma un riesgo, significa agravar el tinico riesgo que esta en
juego (Luhmann, 180, p. 24).

ALTA Y BAJA CAPACIDAD PARA CONFIAR

En una interpretacion del aprendizaje a partir del sentido comun, aquellos que
comenzaron mal su vida estan en desventaja por la continua pérdida de bienes-
tar al privarse de oportunidades por su baja capacidad para confiar. Esta des-
ventaja permanece hasta que tengan la suficiente experiencia para actualizar
sus apreciaciones de la confiabilidad general. Considérese cuan devastadores
son el abuso temprano y el desarrollo de una baja confianza en la interpreta-
cién basada en el aprendizaje. Supongase que, en nuestra sociedad, la confian-
za en grados razonables por lo general retribuye. Si de nifio sufri un abuso tan
fuerte que de adulto espero que casi ninguna interaccion reditue, entraré en
muy pocas de las potenciales interacciones que encuentre. Sufriré lo que el ex

presidente Jimmy Carter llama “desesperanza basada en juicios solidos”.® Ob-

jetivamente estoy equivocado en mis operaciones, pero €stas tienen un claro

sentido racional, dada la mala experiencia que tuve en el pasado.

Conforme adquiero nueva experiencia, puedo corregir mi valoracion tem-
prana de cuan pobres son mis perspectivas. Para hacerlo, tendria que vivir mu-
chas interacciones en general bien retribuidas, de manera que mi experiencia
agregada, desde el pasado hasta el presente, comience a aproximarse a la expe-
riencia promedio. Sin embargo, debido a que tengo tan bajas expectativas esta-
ré dispuesto a probar muy pocas interacciones. Si usted tuvo una experiencia
buena en general de los beneficios de confiar, entraria con facilidad en muchas

6 Comentarios de Jimmy Carter en la Russell Sage Foundation de Nueva York, el 24 de septiem-
bre de 1992, durante un breve informe acerca de un proyecto de Atlanta para ayudar a personas

muy pobres.
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mas de dichas interacciones. Por lo tanto, me tomaria mas tiempo Conseguir |,
informacién suficiente para cambiar mis apreciaciones pesimistas. Mientrag
esto ocurre, yo participo en menos interacciones que usted y por lo tanto obten.
go menos beneficios, ya que usted tiene muchas interacciones que, en Prome.
dio, reditian bien. Si comenzamos con grados de bienestar similares, Pronto
me dejaré atras.

Supdngase, por otro lado, que comencé la vida con una existencia tan ma-
ravillosa que ahora soy muy optimista para confiar en otros, de manera que
con frecuencia exagero y salgo perjudicado. Debido a que soy optimista, parti-
cipo en muchas interacciones, y en consecuencia obtengo informacién para co-
rregir mis valoraciones de la confiabilidad de los demds con mucha rapidez. Mj
experiencia agregada pronto se aproxima a la experiencia promedio, y alcanzo
un grado 6ptimo de confianza que reditta bien en la mayoria de mis interac-
ciones, de hecho reditia més que suficiente para compensar las ocasiones en
que por error sobrestimé la confiabilidad de otro. Por lo tanto, si los padres se
van a equivocar al inculcar a sus hijos la creencia de que los demas son confia-
bles, llevandolos a un extremo u otro, una sencilla interpretacion del aprendizaje
sugiere que ellos deberian equivocarse por el lado de inculcar a sus hijos un
optimismo mayor del que piensan que esta objetivamente justificado, al menos
en relacién con temas modestos de cooperacién para los cuales las pérdidas
que se arriesgan no son importantes.

Un modelo de la capacidad para confiar aprendida

Las condiciones de alta y baja capacidad para reconocer la confiabilidad pue-
den ser representadas como se muestra en la grafica v.1. Para simplificar el pro-
blema, se asume lo siguiente: 1) En el mundo objetivo que enfrentamos, la dis-
tribucién de la confiabilidad es lineal, de 0 a 100% de confiabilidad. 2) Todos
somos capaces de evaluar la confiabilidad relativa de las personas, pero pode-
mos tener diferentes apreciaciones promedio de qué tan confiables son en tér-
minos absolutos. Esto es, usted y yo clasificamos al mismo tipo de personas
como mas confiables y al mismo tipo de otras personas como menos confiables.
Pero tal vez usted espera con optimismo que sea mas probable que todas las
personas sean confiables a que no lo sean, mientras que yo, con pesimismo, es-
pero que sea mds probable que no sean confiables a que lo sean. 3) Hay una
ganancia positiva neta como resultado de cooperar con alguien que cumple con la
confianza que en ella se ha depositado, y una pérdida neta al cooperar con al-
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guien que falta a tal confianza. 4) El valor objetivo de las pérdidas y las ganan-
cias potenciales es el mismo para todos los socios potenciales con que se inter-
actia, pero la probabilidad de obtener ganancia va de 0 a 100%. De ahi que la
ganancia promedio serd menor por confiar en el menos confiable que por con-
fiar en el més confiable. El rendimiento objetivo de cooperar con socios poten-
ciales esta representado por la linea diagonal que va del extremo inferior iz-
quierdo (0) al superior derecho (M).

Hay un punto de equilibrio objetivo (cualquier punto en el eje de cero ga-
nancia 0-0) en el cual el rendimiento promedio de confiar en una persona con un
grado de confiabilidad particular no da ganancias ni pérdidas. Este esta repre-
sentado por la linea 00. La diferencia entre alguien muy optimista que confia y un
desconfiado muy pesimista es que el altimo supone que este punto de equilibrio
se alcanza s6lo con interacciones con personas (objetivamente) muy confiables,
mientras que el primero asume que este punto se alcanza con grados significati-
vamente bajos de confiabilidad (objetiva). El que confia en el grado 6ptimo para
esta poblacién supone que el punto de equilibrio estd donde objetivamente esta.

Para la persona con un bajo grado de confianza en la gréfica v.1, el punto
de equilibrio ocurre (en su apreciacion subjetiva) en el punto L, o aproximada-
mente en 80% de confiabilidad objetiva. Para la persona con el grado 6ptimo de
confianza, éste ocurre en el punto T, o cerca de 50%, y para la que tiene un alto
grado de confianza el punto de equilibrio estd en el punto H, o aproximada-
mente en 25% de confiabilidad. Los tres s6lo confiaran por arriba de su punto
de equilibrio y no lo haran por debajo de él; por lo tanto, cada uno se arriesgara
a cooperar s6lo por encima de este punto. De aqui se sigue que la persona con
baja confianza confiara y se arriesgara a cooperar relativamente pocas veces,
solo en el rango de L a 0. La persona con un grado de confianza en exceso opti-
mista confiara y se arriesgara a cooperar con mucha frecuencia, pero perdera,
en promedio, en cooperaciones que estén en el rango de H a T. Estas pérdidas
se compensaran con las ganancias obtenidas al confiar y arriesgarse a cooperar
en el rango de T a 0. La persona con el grado de confianza 6ptimo confiara y se
arriesgaré a cooperar en el rango de T a 0 y obtendra una ganancia neta espera-
da en todo ese rango.

La persona con el grado 6ptimo de confianza tendra la mayor ganancia real
de la cooperacion, que se representa con el triangulo TOM. El desconfiado, de
manera pesimista espera una ganancia mucho menor, representada por el trian-
gulo LOM, pero en realidad recibe una ganancia mayor, que se representa con el
area trapezoidal LOML'. La persona con el grado alto de confianza, con optimis-
mo excesivo espera la ganancia del area muy grande HOM pero en realidad re-
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GRAFICA v.1. Confianza baja, optima y alta
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FueNTE: Elaboracién del autor.

cibe una ganancia menor que es la misma que obtiene quien tiene un nivel 6p-
timo (TOM), menos la pérdida representada por el pequeno triangulo HTH".
Esta ultima érea triangular (HTH’) representa las pérdidas derivadas del con-
fiar, con exceso de optimismo, en quienes es poco probable que sean confiables.
Las diferencias en las ganancias de las tres condiciones de confianza podrian
ser enormes, con las correspondientes al grado 6ptimo, que son varias veces
mas grandes que las del desconfiado. Para los valores dados en la grafica v.1, el
pago de quien tiene un grado 6ptimo de confianza es un tanto mayor que el de
quien tiene uno alto, y ligeramente mayor que el de quien tiene uno bajo. Note-
se que la persona con un grado Optimo espera los beneficios que obtiene. Estos
resultados se presentan en el cuadro v.1.

Por dltimo, nétese que quien confia en exceso entrara en muchas mas inter-
acciones que el desconfiado Y, por lo tanto, tendra muchas mas oportunidadeS
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CUADRO V.1. Rendimiento para grados de confianza alto, bajo y 6ptimo
W’, Ganancia Ganancia
confianza esperada real
Alto HOM TOM - THH’
Optimo TOM TOM
Bajo LOM TOM - TLL

—

FuenTe: Elaboracion del autor.

directas para corregir su célculo del punto de equilibrio y la distribucion real
de la confianza. El desconfiado tendrd muchas menos oportunidades directas
para corregir su apreciacion.

Una gran desconfianza significa que uno espera perder en la mayoria de
las interacciones. Una desconfianza total llevaria a que no hubiera interaccio-
nes, y el resultado seria un beneficio cero, sin ganancias ni pérdidas. Tal des-
confianza también subvertiria por completo la existencia individual. Una au-
sencia total de confianza debe conducir a un estado cataténico; incluso uno no
podria levantarse cada mafiana. En este contexto usted puede aprender solo si
asume una probabilidad positiva de respuesta cooperativa en una primera in-
teraccion conmigo. Si asume una probablidad de cooperacion cero, no se arries-
gard a interactuar y por ello no obtendra informacién acerca de mi para gl futuro.
Adem4s, al ser en extremo cauteloso conmigo, me proporciona una informa-
¢ion que me sugiere que deberia buscar a otro para cooperar con €l. Una Qe las
razones por las que se estereotipa a las personas €3 para establecer una referen-
cia inicial de valoracién de su confiabilidad, con el objeto de poner en curso el
analisis y ]a revision de la informacion. _ "y

Luhmann (1980, p. 72) dice que ni la confianza ni la descgnﬁanza son facti <les
©Omo actitudes universales. Esta es una afirmacion analitica correcta sobre la

d ) . : ion es empirica y erronea.
€sconfianza. Sj a confianza, la afirmacio
. Sin embargo, para | ’ ara alguien en un mundo

- confianza como una actitud un iversal redituaria P ltos. Seguramente
"1i8no en el cual los grados de confiabilidad Sear]1 meil . aac?;r.l degLuhmann
an exjct e que la anrm

Xistido tales mundos, aunque €s probabl d modernos. No obstante,

Se . . -
i A Clerta para la mayoria de los estados industriales de ser provechoso
Ncluso en mundos favorables de manera modesta pue
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adoptar una politica de correr pequenos riesgos, mas alla del grado de confian-
za que uno tenga. Esta politica abre la posibilidad de descubrir a quienes sqp,
confiables. Es riesgosa, pero las ganancias pueden sobrepasar con mucho a Jag
perdidas.

Una gran confianza implica esperar ganancias de la mayoria de las interac-
ciones. Si la linea 6ptima de confianza cruza la linea de equilibrio en 50%, en.-
tonces el nunca confiar o el confiar siempre tienen el mismo beneficio neto de
ninguna ganancia o pérdida. Sin embargo, quien tiene un grado de confianzz
de 100% tiene muchas interacciones con base en las cuales puede aprender me-
jor acerca del mundo, mientras que quien tiene un grado de 0% no tiene ningu-
na. Quien tiene un alto grado de confianza se comporta como si estuviera pro-
bando, el desconfiado no. Supéngase que deseamos corregir las deficiencias
con las que enfrentan el mundo quienes tienen un grado bajo de confianza. EJ
stmple hecho de darles oportunidades iguales para confiar no logrard este fin. En la figura
V.1 a lo largo de esta argumentacion se asume que los individuos con diver-
sos estratos de confianza enfrentaron idénticas oportunidades en sus interac-
ciones en curso. No obstante, el individuo con baja confianza pierde terreno y
sufre severas pérdidas de bienestar relativo. Un programa de igualdad de
oportunidades no puede detener esa desesperanzadora tendencia.” Las pérdi-
das no s6lo son resultado de oportunidades, sino de Ia capacidad para capitalizar
esas oportunidades.

Puede haber otras variables, correlacionadas con las capacidades altas y
bajas para confiar, adquiridas a partir de un aprendizaje temprano. Por ejem-
plo, se puede desarrollar una capacidad para confiar de manera espontanea en
que las personas no reaccionaran mal, e incluso reaccionaran en forma positiva,
ante nuestros experimentos atrevidos o comportamientos poco usuales. Los
narcisistas también son espontaneos; aunque no adquieren esa forma de actuar
de una experiencia positiva. De hecho, se piensa que el origen del trastorno de
la personalidad narcisista es una severa negligencia. Si durante los primeros
dos afos de la vida de un nifio, los padres u otras personas que lo deberian cuidar
son negligentes, tal vez a causa del alcoholismo o de una grave enfermedad, el

nino puede aprender a no tomar en cuenta a los demas, ni para confiar ni para
desconfiar de ellos.?

” Tal vez éste sea el sentido de la declaracién de Luhmann (1980, p. 4) seguin el cual la descon-
fianza se refuerza a si misma. La desconfianza no genera suficiente informacién para que quienes
desconfian corrijan su opinién acerca de las posibilidades.

® Esta puede ser otra restriccién etolégica para el desarrollo.
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Deficiencias del modelo

Hay varias complicaciones que no son expresadas por el modelo de la figura
v.1; éstas incluyen las consideraciones simplificadoras mencionadas, como es el
caso, por ejemplo, de la distribucion lineal de la confiabilidad, tanto objetiva como
esperada. Ademas, hay varias limitaciones importantes en el modelo dignas de
ser comentadas.

Primera, el modelo ignora el tamafio relativo de la ganancia o la pérdida que
se arriesga. Si lo que se arriesga en una interaccién es en extremo oneroso, com-
parado con el beneficio que pudiera obtenerse, como le ocurri6 al coronel en su
trato con Trifonov, se requeriria una probabilidad mucho mas alta de ganancia
para compensar las pérdidas ocasionales. El punto de equilibrio de la gréfica v.1
deberia moverse a la derecha. En experimentos en torno al dilema del prisionero
iterado, conforme “el pago del bobo” (la pérdida producto de cooperar con otro
jugador que deserta) aumenta, las tasas de cooperacién del juego disminuyen, y
finalmente no hay cooperacion. Esta deficiencia puede acomodarse con facilidad
en el modelo haciendo mas grande el drea bajo la linea 00, moviendo hacia abajo
el limite inferior del 4rea de las ganancias de manera considerable.

Segunda, relacionada con la primera limitacién, el modelo ignora la posibi-
lidad de pesos variados asociados a las interacciones potenciales. Tal variedad
esta implicita en el enunciado de que la confianza es una relacion tripartita:
A confia en B para hacer X. En una interaccién yo podria confiar en usted para
que ponga una moneda en mi parquimetro, mientras que en otra podria confiar
en usted para que cuidara a mi hijo pequefio. Podria prestarle un délar o 1000
délares. Si no hubiera correlacién entre la medida de lo que se estd confiando y
la probabilidad de la confiabilidad de cualquier persona en el cumplimiento de
lo que se le ha confiado, esta cuestion no seria importante. Sin embargo, por lo
general debe haber una correlacion. Es probable que seamos menos confiados
cuando hay mucho en juego qué cuando hay poco.

Tercera, el modelo ignora efectos estratégicos como el actuar como si se
confiara para probar la confiabilidad de una persona en particular y, en térmi-
nos mas generales, los efectos que tiene en los incentivos una interaccion repe-
tida con la misma persona. Parece probable que en un principio uno tendera a
confiar en una nueva persona solo en formas limitadas y se confiara en asuntos
mas importantes s6lo después de haber acumulado experiencia en la relacion.’”

Cuarta, el modelo tiene la deficiencia de los modelos de Cournot de proce-

9 Este es un tema comun en la bibliografia sobre la confianza, sobre todo en materia de psicologia
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sos econémicos, en el sentido de que asume calculos estratégicos por parte de
quien potencialmente confia respecto a si es posible establecer las interaccio-
nes, pero no atribuye ningun detalle a quien es el potencial depositario de |3
confianza. El modelo es estratégico sé6lo a medias. Este punto esta relacionado
con la tercera limitacion.

Quinta, el modelo ignora la complejidad de las posibles formas de aprendi-
zaje. Uno podria aprender indirectamente de las experiencias de otros, asi como
directamente de las experiencias propias (como se afirma en el capitulo vi). A la
luz del segundo problema del modelo, podemos notar que el aprendizaje ser4
muy barato cuando se arriesgue poco y en verdad oneroso cuando se arriesgue
mucho. Ademas, el valor del aprendizaje en contextos en que las interacciones
probablemente se repitan es mayor.

Sexta, el modelo no contempla los complejos sesgos en la confianza de las
personas, como la confianza que muchos depositan automaticamente en profe-
sionistas o gerentes, incluso en asuntos que estan fuera de su competencia pro-
fesional.!? Sin embargo, la deficiencia puede ser acomodada con facilidad den-
tro del modelo simplificado de aprendizaje.

Séptima, el modelo ignora un tipo particular de comportamiento estratégico:
el engafio. Muchas personas, como los estafadores exitosos y los casanovas,”
pueden ser muy buenos para aparentar confiabilidad, debido a que el hecho de
que se piense que son confiables potencialmente les abre muchas oportunida-
des valiosas (véase Bacharach y Gambetta, 2001).

Para una interpretacion de la confianza como interés encapsulado, la peor
de estas deficiencias es que no contempla consideraciones estratégicas, en espe-
cial los efectos de la iteracion sobre los incentivos (sea de manera directa o por
medio de los efectos de la reputacién). Algunos de los otros problemas que
existen pueden encajar en la interpretaciéon mas general de la confianza como
interés encapsulado, y algunos otros pueden ser incorporados en el modelo de
la figura v.1. Incluso con sus deficiencias, de este simple modelo se derivan la
mayor parte de las conclusiones estandar que Julian Rotter hace acerca de
la confianza interpersonal. Rotter (1980) encuentra que es mas probable que quie-
nes tienen un alto grado de confianza den a otros una segunda oportunidad
(esto suena casi como una definicion), que es menos probable que sean desdi-

social; véase, por ejemplo, Robert Swinth (1967). Algunas pruebas experimentales sugieren que las
pruebas tipo “como si” son menos importantes de lo que podria suponerse (Swinth, 1967, p- 343).
' Coleman (1990, pp. 180-185) analiza diversos efectos intermediarios.
* El original en inglés es Lothario, nombre que denota a un seductor de mujeres y hace referen-
cia a un personaje de la obra The Fair Penitent, de Nicholas Rowe. [T.]
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chados y mas probable que les agraden a los demas." Si estos individuos estan
en un medio ambiente en el cual la confianza, en promedio, conduce con ma-
yor frecuencia a ganancias que a pérdidas, éstos deberian ser mas felices. Asi-
;nismo, el que estén abiertos a confiar en los demas llevara a quienes los rodeen
a seleccionarlos como sus socios en diversas actividades.

OTRAS IMPLICACIONES DE LA CAPACIDAD PARA CONFIAR APRENDIDA

Véase ahora algunas otras implicaciones importantes de la interpretacién de la
confianza aprendida. Primero, un recién llegado a una comunidad puede en-
contrarse en desventaja en formas que se retroalimentan de manera perversa.
Segundo, el acatamiento y las sanciones pueden tener un fuerte efecto positivo
en la capacidad para confiar, en contextos que estén fuera de la cobertura de las
sanciones. Por tltimo, la interpretacién de la capacidad aprendida para confiar
debilita las afirmaciones conceptuales de que la confianza es una forma de ca-
pital humano.

El forastero

Considérese la condicién de un forastero o nuevo inmigrante en una comuni-
dad. Al principio, el recién llegado puede parecer poco confiable para los de-
més. Esto podria ser simple consecuencia de una suposicién, un juicio que con-
sidera probable que el forastero sea menos confiable que otros que son bien
conocidos desde hace mucho tiempo. Hasta que se genera mas conocimiento
acerca de su confiabilidad, se le dan pocas oportunidades de demostrar su con-
fiabilidad. De ahi que al forastero le tome un tiempo largo y deprimente que
los otros confien en él. De nueva cuenta, debido a que la combinacion entre
confiar y que confien en uno conlleva beneficios en @iyersos tipos de intercam-
bio y ayuda mutua, el forastero enfrenta mayores dificultades para conseguir-

los y puede comenzar a parecer menos capaz y valioso. De manera superficial,
grupo que se niega a confiar en un forastero duran-

ciado en un sentido racista o en un sentido similar,
onales de una cautelosa valoracion de la confiabili-
licar la actitud de la comunidad.

podriamos suponer que un
te mucho tiempo esté prejui
aunque las expectativas raci
dad serian suficientes para exp

mo si fuesen verdaderos por definicién, los hallazgos de los experi-

' A pesar de sonar casi €O . :
P tar evidencia sobre la validez y la generalidad de su medida.

mentos de Rotter pudieron apor
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Alejandro Portes y Julia Sensenbrenner (1993) describen un sistema finap.
ciero informal en la comunidad cubana de inmigrantes que llegaron a Miam;
en los sesenta del siglo xx como consecuencia del ascenso al poder de Fide]
Castro en la isla. Los inmigrantes recién llagados que no tenian un aval podian
obtener los asf llamados préstamos al caracter, los cuales estaban basados en |,
reputacion empresarial que tenian en Cuba. Segun se dice, estos préstamos,
que iban de 10000 a 30000 dolares, invariablemente se pagaron y sus beneficia-
rios a menudo alcanzaron gran prosperidad.

Estos préstamos involucraban una aparente confianza por parte de los ban-
queros latinos que los hicieron. Portes y Sensenbrenner la llaman confianza que
se acata. ;Por qué? Porque los exiliados cubanos estaban practicamente atrapa-
dos. Podian prosperar en esta comunidad cubana trasplantada solo si proba-
ban ser confiables al pagar los préstamos que recibian. No podian prosperar en
ningiin otro lugar. No podian regresar a Cuba y en ningtn otro lado habia una
comunidad que les diera la bienvenida. Ningtn otro grupo de personas tenia
acceso natural a sus reputaciones de manera que pudieran confiar en ellos, en
el sentido de tener buenas razones para creer que sus incentivos para ser con-
fiables eran convincentes, incluso avasallantes. Ellos eran un caso inusual: fo-
rasteros con un estatus de casi pertenencia en una comunidad exclusiva de la
que dependian por completo. La disponibilidad de ese estatus fue breve. Para
1973 los créditos al carécter terminaron debido a que los nuevos exiliados ya no
eran conocidos por la comunidad bancaria local y éstos con dificultad podrian
obtener algiin éxito empresarial reciente en Cuba sobre el cual fundamentar
una reputacion.

El economista de Bangladesh, Muhammad Yunus, creé un sistema similar
pero mucho més elaborado de préstamos para los pobres. Los préstamos s€
otorgan a uno o dos miembros de un grupo de varios indigentes que necesitan
dinero para hacerse relativamente independientes en sus actividades producti-
vas. Ningun otro miembro del grupo puede obtener un préstamo parecido has-
ta que los primeros beneficiados empiecen a pagar sus préstamos. De ahi que
todos los integrantes del grupo tengan un fuerte incentivo para ser confiables,
ya que enfrentan sanciones de sus amigos y de sus vecinos, y quieren mantener
abierta la posibilidad de recibir otros préstamos en el futuro (Yunus, 1998, p- 199;
Holloway y Wallich, 1992).

Por supuesto, muchos de nosotros podriamos comenzar por ser optimista’
hacia personas recién conocidas o personas que acaban de iniciarse en algun area.
Aun entonces no confiariamos en asuntos importantes sin una sustancial histo-
ria previa de confiabilidad. Si somos forasteros, estariamos abiertos a actuar
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como Si Conﬁéramos para C()fr’\enzar a relacionarnos. No obstante, si fuéramos
Completamente ajenos o t‘waesemos otras comunida

odriamos probar con facilidad no ser dignos de conf
gas de responsabilidad. Por lo tanto, no podriamos

que se confie en nosotros como lo hicieron los cuban
sesenta.

des a las cuales recurrir,
ianza frente a fuertes car-
lograr tan sencillamente
0s de Miami en los afios

Sanciones y confianza

Los soci6logos que escriben sobre la confianza por lo general estan interesados
en los mecanismos sociales que la generan (por ejemplo, véase Luhmann, 1980,
p. 95). Luhmann supone que la estructura de las relaciones de confianza re-
quiere que el calculo de riesgo permanezca tici

to. Sin embargo, las relaciones
contractuales pueden requerir que tal calculo esté presente y sea explicito, lo

que puede generar una atmdsfera poco favorable para la confianza. Cuando
esa interdependencia ya existe, de manera que los riesgos son conocidos por
todos sin necesidad de una aclaracién especifica, puede aumentarse la com-
prension mutua y la confianza (Luhmann, 1980, p- 36). Esto significa que la tran-
sicion de una regulacién informal de las relaciones a una formal puede ser
complicada, como lo esperaria la epistemologia ordinaria. Nuevas condiciones
que no tienen probabilidades esperadas previas bien definidas por lo general
Producen inestabilidad inicial, pero el resultado de una transicién exitosa y
completa a una regulacién formal puede aumentar la confianza.

Coleman (1990, p- 114) dice que el desarrollo de normas con sanciones au-
menta | cooperacién. Esta también es la teoria de Hobbes: la creacion de fuer-
tes sanciones para protegernos unos de otros hace que todo sea mejor. En la
®plicacién que da Hobbes de la necesidad de un Estado poderoso, lo que la ma-
YOr parte de las personas necesita es solo la suficiente seguridad para ser capa-
¢€s de entrar en relaciones de intercambio con otros sin el temor a ser asesinados
Porlo que uno tiene, o simplemente el establecimiento de medidas preventivas
Para evitar que uno robe o mate a otro (Hobbes, 1968 [1651], 1.13, p. 184; Har-

M, 1991b). La confiabilidad est4a avalada por un gobierno que obliga el cum-
: lento de Jog contratos y castiga el robo. Sin un gobierno asi, la cooperacion
*eria cas; imposible y la confianza no tendria fundamentos. Sin el marco de
te“‘lzi[’)rotec?if’)n policiaca, yo seria por completo caute.loso con usttedCi C01C1l 'prc;:
o aon. Pohmaca, con facilidad puedo establ-ecer. relaciones con‘us'e en 1\?

Ctividades Para nuestro mutuo beneficio. Si ya no es necesario descon lar
® Usted por la posibilidad de que tenga motivaciones violentas contra mi,
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puedo comenzar a confiar en sus otras motivaciones para obtener ganancia e,
una interaccion mutua.

En el estrato mas mundano de la vida diaria podemos apreciar, junto con
Bernard Barber (1983, p. 170), que al hacer mas eficaces a la desconfianza yalos
dispositivos de control social podemos fortalecer la confianza. ;Cémo puede
fortalecerse la confianza mediante el cumplimiento obligado de contratos (o0 me.
diante auditorias con la amenaza de sancion)? Como se sefialo en el capitulo v,
el cumplimiento obligado de contratos o las auditorias pueden proteger una
relacién contra el peor de los riesgos que podria acarrear, de modo que habilita
a las partes para cooperar en asuntos menos riesgosos. Sin la amenaza de las
sanciones, las partes podrian no ser capaces de hacerlo. Recuérdese el proble-
ma del juego del dilema del prisionero con grandes pérdidas para aquellos que
cooperaron con un desertor (llamado “el pago del bobo” en el vocabulario co-
mun de la mayor parte de la bibliografia sobre el dilema del prisionero). Si us-
ted y yo podemos arreglarnos para tener bloqueados los peores pagos posibles,
mediante sanciones legales si es necesario, podemos avanzar en la cooperacion
para nuestra mutua ventaja.’> Como dice McKean (1975, p. 31), valoramos los
mecanismos de acatamiento de acuerdos parcialmente porque reconocemos
cuan sombria seria la vida sin cooperacién, “incluso si las bases tienen que ser
creadas en parte por tales mecanismos sancionables”.

Recuérdese la exposicién, en el capitulo 1v, de la influencia de la mafia en
Sicilia. Sicilia no era lo que Hobbes llamaba un estado de naturaleza, pero tenia
tendencias hobbesianas porque los ciudadanos sicilianos comunes no podian
contar con que el Estado fuese un justo vehiculo para hacer cumplir la ley. La
falta de acatamiento legal en los asuntos mas importantes conduce a no ser ca-
paz de confiar en otros individuos (Gambetta, 1988, p- 163). Un Estado mas
fuerte y coercitivo, capaz de anular la influencia de la mafia, podria aumentar
las bases de la confianza para la mayoria de los ciudadanos, quienes no serian
coaccionados por la ley que combate a la mafia. En lugar de ello, si tal ley fun-
cionara, se librarian de la coercion de la mafia.

Por supuesto, las sanciones no deben provenir siempre de las autoridades
legales. Por lo comtin se incorporan a partir de la repeticion y de la expectativa
de ganancias continuas que sobrepasan las ganancias que se obtendrian al de-
sertar. El incentivo para cooperar (o para honrar la confianza) y la sancién por

12 Los peores pagos son el (1,4) y el (4, 1) en el dilem
El primero de ellos es peor para el jugador de la colum
fila. Esto es lo que resulta cuando un jugador tom
asi, mas que intercambio es un robo.

a del prisionero del juego 2 en el capitulo L.
nay el segundo es peor para el que juega la
a las posesiones de otro sin dar nada a cambio;
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0 hacerlo son uno'y lo mismo. Son los beneficios de la futy
estan condicionados a la confiabilidad presente.

para analizar un Ca.SO en aPa,rlenaa extremo de aceptar un riesgo sin respal-
do legal, Coleman analiza un préstamo de 200000 libras que hizo el banco mer-
cantil Hambros de Londres a un naviero extranjero para que permitieran a su
parco dejar el puerto de Amsterdam. El préstamo se negoci6 al instante por telé-
fono y se envié de inmediato, sin fianza alguna. Coleman (1990, p- 92) dice que
el préstamo se hizo sin nada mads sustancial que la intencién del naviero de pa-
garlo'y la fe del agente de Hambros en la confiabilidad del duefio del barco y su
capacidad de pago. Parece poco probable que esto sea cierto. Existia la amenaza
(con seguridad tacita) de enfrentar una demanda y de que una corte le hiciese
acatar los términos del préstamo. Incluso si el acatamiento legal no estuviera
garantizado, podria iniciarse una demanda y, una vez que ésta se llevara a cabo,
era probable que tuviera consecuencias sobre la reputacion del duefio del barco
que le habrian sido muy costosas en el futuro. Aunque incluso esta sancion es en
gran parte informal. De ahi que hubiera riesgos al hacer ese préstamo, porque
aun con la accién legal podria no haberse pagado por completo. Incluso asi, la
accion legal puede mantener la escala de las pérdidas por un célculo erréneo de
confiabilidad sustancialmente mas baja que lo que estaba en juego en el acuerdo
inicial. Por ello, la posibilidad de acudir a la corte puede contarse como un costo
relativamente bajo de hacer negocios redituables.

Es probable que la mayoria de los participantes en los préstamos de Ham-
bros demuestren ser enteramente confiables para pagar. Sin embargo, la posi-
bilidad de una sancién que enmarca a la interaccién aumenta esta confiabilidad
Y justifica el riesgo general que acepta Hambros. Podriamos decir que el uso fie
tribunales es la consideracién fundamental para Hambros al hacer cualquier
Préstamo particular, pero tal afirmacién puede ser enganosa. Lo’ que es funda-
Mental es que la existencia de la sancion de una corte cambia drasticamente las
relaciones en general, haciendo las relaciones de Hambros con todos los presta-
tarios mas cooperativas de lo que, de otra manera, lo serian. 1

Para juzgar con seriedad el préstamo de Hambros, debf:mos retroceder a
€as0 inmediato y considerar la cuestion de si esta en el interés de tales’ bénque-
ros hacer 1o que Hambros hizo. Parece probable que la respgesta sea si siempre
Y Cuando pueda asegurarse un grado de confiabilidad suficientemente alto por.
Medio de incentivos legales, reputacionales o de otro tipo. Al actu'ar como Sl1
“N0 confiara en los demas se abren oportunidades para hacer negocios.

ra interacciéon que
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()BSERVACIONES FINALES

En muchas interpretaciones de la confianza, incluida la estrictamente raciong|
de Coleman (1990, capitulo v), uno podria suponer que aquellos que han de
confiar son todos intercambiables en el sentido siguiente: dados los mismos ip-
centivos (potenciales recompensas objetivas), todos confiariamos en el mism,
grado. Sin embargo, hay un importante elemento previo, que podria conside-
rarse psicolégico: podemos tener diferentes capacidades para confiar. Est,
cuestion no debe ser tratada como psicolégica en el sentido de irracional o ng
justificable en términos racionales, sino mas bien como esencialmente episte-
moldgica y, por lo tanto, como pragmaticamente racional. La vieja afirmacion
de que existe una dimensién psicoldgica para la confianza, que es distinta de la
dimension cognitiva o racional, tal vez sea poco mds que el naciente reconoci-
miento de este problema epistemolédgico (véase Aguilar, 1984).

La interpretacion de la confianza como interés encapsulado es intrinseca-
mente subjetiva en el sentido de que lo que es sensato esperar para un indivi-
duo depende con mucho de lo que se sepa acerca del pasado y el futuro de la
persona o de la otra parte en quien va a confiar. Obviamente, las apreciaciones
sobre el futuro importan para un analisis de expectativas. Pero, ;por qué el pa-
sado? En parte por razones de reputacion, pero también debido a que el pasado
revela la capacidad del otro para confiar y ser confiable. En gran medida, esto
es solo la capacidad para juzgar los probables riesgos y beneficios de entrar en
relaciones de confianza.

Estas interpretaciones retrospectivas y prospectivas implican que existen
dos clases de conocimientos acerca del otro, tal vez relacionados causalmente,
que desempenan un papel en las valoraciones de su confiabilidad. Primero,
hay un conocimiento inductivo simple del tipo que conforma la reputacion. Los
anticomunistas estadunidenses que presentamos antes presumiblemente tenian
un conocimiento inductivo limitado sobre el cual basar sus conclusiones acerca
de la supuesta “confiabilidad” de los comunistas. El segundo tipo de conoci-
miento es teorético. Los economistas tenian conocimiento acerca de las perso-
nas en general y acerca del funcionamiento de un sistema econémico centrali-
zado y de uno de mercado. Muchos economistas pensaban que su conocimiento
tedrico finalmente se impondria al conocimiento inductivo sobre la lealtad para
con la ideologia comunista.

Un problema general con el conocimiento inductivo, si es completamer\te
ateorético, es que no puede justificar la afirmacién de que lo que siempre ha
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ocurrido antes debe ocu.rrir otra vez. La mayoria de nosotr
tos a vivir con inferencias de que ciertas cosas continuaran ocurriendo en |a
forma en que siempre lo han hecho. Con frecuencia, es pertinente el que asu-
mamos que hay,r.jclzones para que e?sto ocurra, aunque no las conozcamos. E]
conocimiento feor.lfo de los econ(,)rmstas acerca de la productividad econémica
daba una expllcac1,on (tal vez errénea) de por qué la tendencia a tener lealtad al
comunismo deberia desaparecer. Una réplica importante a los economistas ten-
dria que estar fundamentada en alguna otra afirmacién teérica. Los anticomu-
nistas por lo general no proponian una teoria opcional, s6lo reafirmaban la certeza
de la irracionalidad continua de los comunistas.
Una explicacion completa de la confianza racional debe estar sustentada en
las razones por las que se espera que el otro satisfar la confianza en él o ella
depositada y en las razones que sostienen las creencias generales sobre la con-
fiabilidad. De éstas da cuenta, respectivamente, la explicaciéon de incentivos
para la confiabilidad que justifica y explica la confianza, y la explicacién de
sentido comun de la capacidad aprendida para confiar. El aprendizaje comtin
es poco mas que una induccién que generaliza del pasado hacia el futuro, como
enel modelo de la figura v.1. Para romper con un pasado malo y engafioso, quien
induce requiere mucha experiencia nueva o de un poco de teoria que se opon-
ga a esa experiencia previa. El modelo de la figura v.1 sugiere que el proceso
para corregir valoraciones pesimistas de la confiabilidad por medio de la sim-
ple acumulacién de experiencia mas favorable puede ser muy lento, de manera
que esas malas apreciaciones producen una larga cadena de oportunidades per-
didas. Comprender que otros seran confiables cuando sus incentivos sean co-
rrectos, como da cuenta la explicacién de la confianza como interés encapsula-
do, puede constituir una mayor y mas rapida promesa para no perder esas
Oportunidades. Esto requiere contemplar las opciones de los otros desde sg pro-
Pia perspectiva para asi comprender sus incentivos. De esta fo.rfna, la confianza
HE hace completamente estratégica y deja de ser solo induccién sobre hechos
SIn sentido.

Existe una implicacién adicional al hecho de que > gen
fio de Ia gente descubriré poco acerca de su grado real de conﬁabnhc%ad, porque
OPtaré por no interactuar con ella. De este hecho se sigue que tendré que tomar
decisiones con menos informacién para iniciar que la quf! .otras P ersonasl r:?;
°Ptimistas tienen. Aunque podria haber ocasiones especificas en la; cua ther
""ormacién es nociva para mi bienestar, por lo general es provechoso

£ . a desventaja
Mas Informacién acerca de las circunstancias que nos rode;\arfli. ES; g qde
relativa no es una intencion, sino sélo un efecto, de la desconfianza.

0S estamos dispues-

si por lo general descon-
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en una sociedad con focos de desconfianza, como los guetos hostiles, o en Jog
casos de individuos con experiencias malas de confianza no satisfecha, algunag
personas actuaran con base en un conocimiento defectuoso.

En una sociedad relativamente favorable podemos darnos el lujo de arries-
garnos con las personas en general hasta que descubrimos que alguna en parti-
cular no es digna de cooperacion. Si, por el contrario, se llega a ser generalmen-
te desconfiado, los resultados en una sociedad favorable con seguridad seran
mucho peores que los que se obtendrian si se corrieran riesgos con las perso-
nas. Presumiblemente, esta situacion sera similar a gran parte de las relaciones
internacionales, como en la Guerra Fria entre Este y Oeste, en la cual la descon-
fianza a menudo parecia ser el punto de partida y la confianza una meta inal-
canzable. Aun asi, el hecho de ser por lo general desconfiado —o al menos el
hecho de no confiar— no seria irracional o inmoral en algunos contextos.

¢Tendria sentido para un individuo ir por la vida sin correr riesgos iniciales
con personas que acaba de conocer? Se podria ser siempre desconfiado hasta
que la reputacion u otra evidencia lleve a la confianza en un caso particular, y
sin duda algunas personas son desconfiadas a tal punto. Para mucha gente, esa
actitud seria demasiado tediosa y costaria mucho mas debido a la pérdida de
oportunidades que lo que se ahorrarian al evitar posibles dafios. Para esta gen-
te, actuar conforme al argumento contra la cooperacién basado en la induccién
hacia atrés en el dilema del prisionero iterado va, por lo general, en contra de
sus intereses (véase la exposicién del dilema iterado del prisionero en el capi-
tulo 1). No obstante, una vez que se cuenta con un grupo de asociados en quie-
nes se puede confiar, podria no valer la pena aceptar el riesgo de desarrollar
nuevas relaciones. En el extremo, esto podria significar una sociedad confor-
mada por familias con lazos estrechos cerradas a la mayor parte del resto del
mundo, como en las economias empobrecidas de subsistencia que se vieron en
el capitulo 1v.

Sin embargo, para muchas personas en las sociedades urbanas contempo-
raneas, estar abierto a nuevas relaciones debe ser relativamente comun; incluso
puede ser una posicién adoptada. Aquellos que invocan la bondad de confiar
asumen que se vive en tales sociedades favorables. De otra manera, sus reque-
rimientos serian malignos.

Por dltimo, obsérvese que de manera superficial podria parecer que la ex-
plicacién simple del aprendizaje de la figura v.1 no se ajusta a la interpretacion
de la confianza como interés encapsulado. Para ajustarse a esa concepcion debe
inFluir los efectos en los incentivos que tiene una interaccion repetida con la
misma persona, como en el juego iterado de la confianza en un sentido o la in-
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reraccion mutua de confianza en el dilema del prisionero iterado, S |
o) 1 Q o) S Y e ’ ) ¢ ). Ol a ex h -
1 ha de ajustarse al esquema del interés encapsulado, entonces el h PF: Cj
’ < 'S el hecho de

Ciél
aprcndamos el interés que el otro tiene en continuar la inte
C C »

que s
L}el apl-endizaie que se obtiene de la revision de las apreciacion er SCC:: es pharte
Je su confiabilidad. Es facil malinterpretar la version del aprer;d?yajeuzl(())mscs?
estuviese basada en una acepcion disposicional de la confia J o
el capitulo I Sin embargo, si se toma como una interpret:czifl’)’nC(c)iren(r)n?ev\e;ll(;rearj
cion de su capacidad para juzgar sus intereses al cooperar conmigo, entonces
es totalmente consistente con el esquema del interés encapsulado. De ahi que,
con importantes asunciones simplificadoras, el modelo comtn del aprendizaje
se ajusta tanto con la idea disposicional de la confiabilidad como con la inter-
pretacion de la confianza como interés encapsulado. Las diferencias entre am-
bas radican principalmente en la naturaleza de la informacion que el otro utili-
za para actualizar sus apreciaciones de qué tan confiable es usted o la forma en
que el otro lee sus acciones como sustentadas ya sea en el interés o en alguna
disposicién moral o de otro tipo, mas alla de sus intereses.
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HAY MUCHAS preguntas que deseariamos hacer sobre cOmo se generan las rela-
ciones de confianza y por qué duran o terminan. Me gustaria analizar tres fases
generales en esta serie de problemas: ;como los individuos llegan a ser lo sufi-
cientemente optimistas para arriesgarse a la cooperacion, lo cual muchas veces
los lleva a la confianza? ;Cémo inician relaciones de confianza con otros? ;Cémo
mantienen las relaciones una vez que las empezaron? La primera de estas pre-
guntas es complementaria a la argumentacion sobre el aprendizaje del capitulo v,
pero aqui me centro en la psicologia de la cooperacion y como ésta puede es-
tar determinada por el desarrollo psicolégico o la seleccion evolutiva. Al revi-
sar todos estos temas, mi propdsito es, en parte, probar la interpretacién de
la confianza como un interés encapsulado frente a los fenémenos comunes
de confianza.

La segunda pregunta, ;como iniciamos las relaciones de confianza?, tiene
muchas respuestas, las cuales adquieren diversas formas. Los mecanismos que
tenemos disponibles pueden no presentar un orden natural o légico. Incluyen
tomar riesgos con gente que no conocemos, tomar decisiones con base en la
reputacién del otro, hacer uso de intermediarios, utilizar relaciones cuasiden-
sas que nos den informacién y apoyo, aprender del ejemplo de otros, aumentar
la importancia de asuntos sobre los cuales podriamos confiar en alguien; pasar
de asuntos menores a asuntos cada vez mds importantes y, tal vez de manera
mas atractiva, enamorarse o establecer una amistad. Estos mecanismos no son
totalmente distintos. Por ejemplo, aprender de los otros la utilizacion informa-
cional de las relaciones cuasidensas y los intermediarios, que pueden estar vin-
culados al uso de la reputacion del otro.

La tercera pregunta tiene dos clases de respuestas. Primero, descubrimos
directamente que una relacién de confianza es gratificante, y por consiguiente
la continuamos. Segundo, de manera indirecta somos recompensados por
participar en este tipo de relacion, en el sentido de que se nos premia por a¢
ciones relacionadas con la relacién. Esta recompensa indirecta nos induce 4
continuar con esas acciones, y el resultado es que mantenemos nuestra rela-
cion de confianza.
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EXPLICACIONES DESARROLLISTAS DE LA CONFIANZA

En los capitulos anteriores (en especial en el capitulo v) varias exposiciones
roponen que el desarrollo de la confianza tiene una trayectoria. La capacidad
ara confiar y el comprender el valor de ser confiable se pueden desarrollar por

medio de la experiencia o del aprendizaje, como seguramente lo hacen en algu-

na medida. Desde una explicacion etolégica puedo tener confianza sélo porque
ruve las experiencias relevantes en los momentos formativos, sin las cuales no
tendria la capacidad de ubicarme mentalmente en el lugar del otro para adivi-
nar cuéles son sus intenciones hacia mi. Sin esas experiencias de desarrollo po-
dria, por ejemplo, padecer un desorden de personalidad narcisista tan severo
que me hiciera inconsciente de los intereses e inquietudes de los demas, y ver-
los s6lo como objetos para mis fines. O bien, como argumentan muchos escrito-
res, puede ser que ciertos mecanismos evolutivos nos lleven a confiar y ser con-
fiables. Estos mecanismos pueden ser genéticos o de evolucion social. Los
modelos de aprendizaje o de los mecanismos evolutivos son explicativos mas
que conceptuales. Lo que se explica pueden ser disposiciones, comportamiento,

0 ambos. Desde un tercer punto de vista, una explicacién del desarrollo sélo

trata de la adquisici6n del entendimiento o la informaci6n sobre la confiabilidad

de los otros.

El desarrollo psicolégico

La mayor parte de la bibliografia sobre la psicologia de la confianza gira en torno
a las variables correlacionadas con el confiar o, mejor dicho, con ser una persona

que confia mucho en oposicién con una queé confia poco* (por ejemplo, véase Rot-
<2 versa sobre el desarrollo de la

ter, 1980). Sin embargo, una parte de esa bibliografi oTe €

Capacidad para juzgar la confiabilidad. La via psicolégica mas snnp}e de ese d.es-
arrollo podria ser un modelo de aprendizaje, cOmo S€ dijo en el .capltulo anterior.
Entre m4s gente conozca que corresponda a mis gestos cooperativos, comprende-

' en mayor medida la naturaleza provechosa de nuestra interaccion y asi me
.VOIVeré digno de confianza, en el sentido de que empezaré a tomar en cgenta lo§
Intereses de los otros cuando decida qué hacer €n nuestros proyectos cor\]untos.l Si
féConozco el hecho de que al favorecer los intereses de esta persona favorezco los
Mios, ella tendr4 una razén potencial para juzgarme digno de confianza.

"El original en inglés es high truster y low truster respectivamente [T
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El modelo de aprendizaje simple del capitulo v puede explicar cHmo algu.
NAas personas crecen con expectativas optimistas acerca de la confiabilidad g,
los otros, mientras que otros crecen con expectativas pesimistas. Sj tengo ey.
pectativas optimistas, con mayor facilidad correré riesgos asumiendo la con-
fiabilidad de los otros y, Si en este contexto los otros son relativamente Confia-
bles, me veré recompensado por la cooperaciéon que habremos logrado. N
obstante, si el contexto es tal que los otros no son confiables podré aprender|q
con rapidez y protegerme contra su traicion. Si, por el contrario, tengo expec-
tativas pesimistas, simplemente no correré el riesgo de cooperar con los otros,
Por ende, puedo incluso no obtener la experiencia necesaria para revisar mis
expectativas cuando me veo en un contexto en el cual los otros son por lo co-
mun confiables.

Una explicacién sobre el aprendizaje conductual, como la de Erik Erikson,
aporta una parte esencial para una explicacién econémica o racional de la con-
fianza. Esta da cuenta de c6mo las expectativas particulares se desarrollan con
la experiencia. Estas expectativas son, por supuesto, fundamentales en la expli-
cacion racional. “E] establecimiento firme de patrones perdurables para la solu-
ci6n del conflicto central de confianza elemental versus la desconfianza elemen-
tal —apunta Erikson (1963, p. 249)— es el primer cometido del ego y, por lo
tanto, antes que nada un cometido de cuidado maternal.” Lo necesario no es
sOlo una cantidad de comida y la satisfaccién de necesidades de ese tipo, sino
la calidad de la relacién maternal. “Las madres crean en sus hijos un sentido de
confianza por medio de ese tipo de suministro, el cual combina el cuidado sen-
sible de las necesidades individuales del bebé con un firme sentido de confiabi-
lidad personal” (Erikson, 1963, p. 249). Annette Baier (1986) y Lars Hertzberg
(1988) utilizan los estudios sobre la confianza infantil para tratar de establecer
la naturaleza conceptual de la confianza. Uno deberia pensar, mas bien, que el
instinto infantil de esperar felizmente a que ocurran cosas buenas debe ser un:l
experiencia importante de aprendizaje o de desarrollo. John Bowlby y sus L;ﬂ:
gas consideran que el infante enfrenta restricciones etologicas durante el ¢ t; _
arrollo. Por ejemplo, si el lenguaje no es aprendido antes de cierta edad 'te?a
prana, no puede ser aprendido después. Estos autores argumentan que de gg)l \
manera existen etapas en el desarrollo del apego (Bretherton, 1992, P 7 L,le‘
uno puede suponer que las hay en el confiar, en el aprender a distm-gulr‘aq on
llos que son confiables y aquellos que no lo son en diversas interacciones, Y
el comprender, con el tiempo, el valor de la confiabilidad.
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El desarrollo genético evolutivo

La confianza y la conﬁab.ili,d.ad a menudo implican un problema serio de com-
promiso que puede ser dificil de resolver. Una solucién particularmente absur-
da es aquella de Wagner (1977, p. 16) en El oro del Rhin, donde Alberich adop-
ta el celibato y renuncia por siempre al amor para ganar el poder del oro del
Rhin (véase el capitulo 11). El quejoso Alberich tiene una fuerza de voluntad
imposible (como quiza corresponda al ego de Wagner). Una resolucién un poco
menos absurda es la que da David Gauthier (1986), como cuestién de adoptar
una di§posicién pertinente para ser cooperativo con los otros que son coopera-
tivos. Esta es una exigencia sobre la fuerza de voluntad menos extravagante,
pero es todavia una exigencia imposible. Existe un camino que no es absurdo
para resolver el problema del compromiso que es genético. Quien se ruboriza
al mentir tal vez sea capaz de establecer facilmente credibilidad con facilidad,
sin ningin compromiso voluntario o sin disposicion fabricada. Quien no se ru-
boriza al mentir tal vez tenga que crear una reputacién de honestidad que val-
gamés que cualquier provecho que pudiera obtener al traicionar esa reputacion.
Los sentimientos de venganza, culpa y demas con frecuencia acarrean cos-
tos sustanciales que pueden evitarse —de ahi que Robert Frank (1988, pp. 54 y
57) suponga que éstos también deben proporcionar algin tipo de provecho
compensatorio para persistir social y genéticamente—. Estos sentimientos se-
rin més eficaces si pueden ser comunicados de manera correcta para disufadir
0 alentar acciones importantes de otros. Si los mecanismos para comumncar,
como el de sonrojarse, son genéticos, entonces podremos explicar la seleccion
genética como el resultado de intereses; éstos podrian inclusive desarrollarse
Por medio de un condicionamiento cultural intensivo. -
Frank tiende a confundir las referencias al interés propio con las referer.lcms
2la falta de visén de largo plazo. Afirma que los desertores son oportunistas

16 iCi onal”.
p.ur 05 que “toman siempre la decisidén que haga mayor su beneﬁlo periaZO "
Sin embarg, la decision que enriquece el beneficio personal en el largo pk

o interés querra tomar, y €sa no

%quella que la persona que vela por su propi ,
“Sel desgrtar exl: el dilerrc\la del priIsDionero iterado como Frank plantears(;{’e:(s)fn e(:
“@pitulo 1,) Frank (1988, pp. 11 y 57) postula su ”modelf) del comprc;r;ln e
OPuesto al “modelo del interés propio”. Por el contrario, ese comp0 "

" Ser una simple cuestion de interés propio inteligentemente ,'Siag de ser dig-
alquier caso, su explicacion es una solucién al proble.ma de mi capaii :: i d
o confianza; no es una explicacion de Ia confianza. Si hay una exp gl
tiva de [, confianza, se puede suponer a grandes rasgos que es aq
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“confianza” infantil del argumento de Baier y otros. El nifio debe aceptar e
sustento que se le ofrece o morir. De ahi que las crias de las especies que sobre-
viven tienden a aceptarlo. Estas por lo menos actian como si confiaran, aunque
serfa contrario a todo decir que una cria de pajaro o de humano no desarrollada
en términos cognitivos realmente confia.

El esquema de la confiabilidad propuesto por Frank es s6lo su esquema de
cooperacién més generalizado. (En efecto, el trabajo experimental que hasta
hace poco era caracterizado como referente de la cooperacion, cada vez con
mayor frecuencia es descrito como referente de la confianza. Desafortunada-
mente esto hace que se confundan los detalles de lo que se quiere explicar —la
cooperacién— con detalles de lo que lo explica —la confianza—.) El esquema
de Frank llega a cuatro conclusiones. Primera, si quienes cooperan y quienes
desertan parecen iguales, entonces quienes cooperan se extinguirdn. Segunda,
si quienes cooperan y quienes desertan son facilmente identificables, los de-
sertores se extinguiran. Tercera, si el hacerse pasar por cooperador no conlleva
costos ni retrasos, entonces no habra cooperadores. Cuarta, si descubrir tal
imitacién implica costos fijos, habré una mezcla equilibrada de cooperadores
y desertores.’

Albert Breton y Ronald Wintrobe (1982, pp. 69-70) suponen que los indivi-
duos, para prosperar, deben desarrollar instintos razonablemente buenos para
evaluar los indicios de confiabilidad de los otros, aun con la ausencia de insti-
tuciones o de reputaciones que los certifiquen. De ahi que debamos suponer
que el estado descrito en la cuarta conclusi6én de Frank es el de las sociedades
humanas. La mayor parte de nosotros somos razonablemente confiables, y los
costos de imitacién no son insignificantes para la mayoria. Asi, tenemos razo-
nes para confiar, por lo menos hasta cierto punto, pero ocasionalmente pode-
mos ser estafados por un maestro del engafio.

Si los sentimientos de venganza, generosidad, confiabilidad y demas se de-
sarrollaron genéticamente, uno puede actuar con base en ellos aun si hacerlo
no esta en nuestro interés. De ahi que pueda haber algo de lo que no da cuenta
la explicacién basada en la eleccion racional o que esté en conflicto con ella.
No obstante, en general, una persona con rasgos observables de caracter de
confiabilidad “se beneficiard de ser capaz de resolver problemas importantes
de compromiso. Sera digno de confianza en situaciones en las cuales una per
sona motivada s6lo por el interés propio no lo seria, y, por lo tanto, ser4 mas

! En competencia con un conjunto de estrategias opcionales relativamente numeroso, los qu€
cooperan siguiendo la estrategia de “dando y dando” (tit-for-tat) sobreviven muy bien (Axelrod,
1984).
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ado como companero en situaciones [en que la confiabilidad

~
i

‘Qolicit

(ank 1988, pp- 14-16)

El desarrollo social evolutivo

La e)‘pljcacién evolutiva que Frank y muchos otros presentan es una expli

qon de acuerdos desarrollados para la confiabilidad o de indica&oreq eeeic]i(j:
mente biologicos que ocultan la poca confiabilidad o la falsedad ( véas:e t;ambién
Bateson, 1988). Esa seleccion evolutiva de las disposiciones puede ser impor-
tante para permitirnos ser dignos de confianza y, por lo tanto, para permitir a
otros confiar en nosotros; pero esto debe ser una pequena parte de la historia de
mos en quienes confiamos y desconfiamos de muchos otros, in-
tras personas confien en muchos de quienes desconfiamos. Es
ones sociales y experimentales no ge-

La explicacién del aprendizaje del ca-
llos

por qué confia
duso aunque O
muy probable que necesitemos explicaci
néticas que den cuenta de esa variacion.
pitulo v, y muchos de los argumentos que siguen, va mas alla de los desarro
especificamente posibilitadores de la evolucion genética.

Robert Axelrod (1984) propone un esquema evolutivo de la cooperacion no
genético, sino social. El supone que la gente en una sociedad grande utiliza va-
rias estrategias cuando encara una oportunidad de cooperacion provechosa
con otro. A la gente le puede ir relativamente bien solo si puede aprovechar la
cooperatividad de los otros, 0 si pueden cooperar de manera selectiva solo
aquellos que son contingentemente cooperativos. En particular, {\xelrod propone
seguir una estrategia de ojo por ojo en 1a cual uno coopera inicialmente y cont-
nua cooperando s6lo si el otro también coopera, pero dej/a de .COOPeraf 5‘ ‘?l otso
no coopera inicialmente y coopera a partir de entqnces sélo si el otro enl\lplf‘zi :
cooperar. Los jugadores que siguen esta estrategia prosperarn, V f'q“e r‘;:“qdb
desertan en vez de cooperar, quedan excluidos de las relaciones LOO‘Pi o *iOn.

Uno podria llamar a esto un modelo del coppeRe—
También podria llamarlo un modelo de confiabilidad, p?rq
a cooperar con una alta probabilidad, s€ ajustan a la exp :\C?elaci on con los
©omo un interés encapsulado al ser dign

surgimiento de la
ue aquellos que van
cion de la confianza
otros

os de confianza €
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cooperadores. Puesto que lo hacen, tienen posibilidad para cooperar provech,,.
samente con los otros que son confiables. El modelo evolutivo social de Axel-
rod es un modelo de la confiabilidad y no un modelo de la confianza, aunque |,
confiabilidad engendra la confianza al darle el incentivo a los otros para con.
fiar. El modelo de Axelrod, porque es especificamente sobre la cooperacion my,.
tua en el dilema del prisionero, no es aplicable al del juego de la confianza en
un sentido. En una explicacion social evolutiva, la estrategia de elegir el riesgo
de cooperar en el juego de la confianza en un solo sentido puede, sin embarg,
perdurar con facilidad contra el rechazo de esa cooperacion.

Asimismo, de acuerdo con uno de los modelos estables evolutivos de |3
reputacion de Partha Dasgupta (1988, p. 58), si cada quien asume que cada uno
es digno de confianza, entonces esté en el interés de cada uno el ser confiable,
Entonces, lo que evoluciona socialmente es la confiabilidad, la cual provoca
confianza y aumenta las opciones reales de cooperacion. (Es factible que la rela-
cion causal cercana entre la confiabilidad y las posibilidades de cooperacion
sea la que hace facil caracterizar muchos experimentos tanto como referentes a
la cooperacion como a la confiabilidad.) En particular, por supuesto, este mo-
delo evolutivo social encaja en el modelo de confianza mutua del dilema del
prisionero iterado, el cual es s6lo una variante de la confianza como interés en-
capsulado.

Los modelos evolutivos sociales podrian ajustarse mejor a nuestra expe-
riencia si se incluyesen dos elementos adicionales. Primero, en interacciones
repetidas, el valor de lo que estd en juego deberia aumentar en las interaccio-
nes posteriores. Una buena razon para arriesgar una primera cooperacion es,
por supuesto, que la pérdida serd menor en términos absolutos, mientras que
las ganancias posteriores prometen ser grandes en comparacién con las pérdi-
das que arriesgamos al inicio. De ahi que la interaccién repetida con la misma
persona sea valiosa por partida doble. Segundo, en parte por el primer punto,
los encuentros no seran al azar, sino que tenderemos a desarrollar relaciones
continuas a través del tiempo. La evolucion natural de la cooperacion sera, por lo

tanto, hacia la estructura social, con grupos y diadas relacionadas desarrollando-
se como un medio para la cooperacion.

INICIACION DE LAS RELACIONES DE CONFIANZA

Todo esfuerzo inicial para establecer una relacién de confianza o incluso para
cooperar una sola vez implica algun grado de riesgo. La explicacion en el capl-
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ugiere, sin embargo, que en

tulo V'S : 3 algunos contextog tie
¢0s con el fin de descubrir con quién uno puede esperar
;,mvechosa mas adelante. Una lectura de log
de la asi llamada confianza generalizad
tienen una mayor disposicion para confi
sobre la confianza a menudo dividen a |

grado de confianza y quienes tienen uno
hizo en el capitulo v.* Otra vez, sin embargo, nétese que los grados variables de
la aparente confianza pueden ser simplemente grados diversos de propensién
al riesgo o de aprendizaje sobre los otros. Algunas personas pueden asumir ries-
gos con mayor facilidad que otras, incluso dada una valoracién similar de la
posible fiabilidad de sus probables socios. Estas personas, por consiguiente,
tenderan a descubrir mas rapidamente quién es y quién no es confiable en va-
rios contextos, y podran incluso proporcionar un beneficio colectivo en forma
de informacion sobre los otros. Quien corre un riesgo modesto y tiene suficiente
éxito puede incluso sentirse inclinado para tomar riesgos mas sustanciales y
podra beneficiarse con mucho si el mundo resulta ser relativamente provechoso.

ne sentido correr ries-
interactuar de manera
grados aparentemente variables
a es aquella en que algunas personas
ar que otras. Por lo tanto, los estudios
0s sujetos entre quienes tienen un alto
bajo, como uno podria suponer que se

Incentivos de la reputacion

Varios aspectos siguen para el resto de nosotros del hecho de que usted asuma
riesgos de cooperacién. Primero, por supuesto, empi’eza por parecer un C@dl-
dato posible para empresas de cooperacion. Ademas,-rm respueéta hac1a.§u
arriesgada cooperacion conmigo puede afectar sustanc1almentg mi rlepgtac1<:1rel
y por lo tanto afectar, a partir de entonces, que yo pue/da consegulrda a %:;;I; :1]1 "
Coopere conmigo cuando necesite que lo haga. Pe ahi que ambos desa ;
Teputacion como resultado del riesgo que tomo. o una manera escla-

Los efectos en la reputacién pueden ser replar’lteados e u;\el e
fecedora. La referencia a la reputacion por lo comun es acerca e Izomo ésta, N
decir que alguien ha demostrado ﬁabilidaQ- .E,n une aﬁrrtlascélases de compor-
‘¢Putacion aparece como si fuese una disposicion para o bargo, considerar los
2miento bueno o cooperativo. Es mas ilustrativo, S emor fe ’una reputacion
(s dela reputacion como orientados hacia ¢1 /it }c)) ocilnstitucién con una
de cooperacién o confiabilidad le da, a la persona, grup
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establecido una reputacién importante, esto me permite empezar nuevas re|;-
ciones con menos riesgos para mi nuevo socio que los que él o ella enfrentarian
en una nueva relacion con alguien sin reputacién o con una mala reputacién,
Por lo tanto, tengo un fuerte incentivo para estar a la altura de mi reputacién. Eg
decir, usted tiene razén al suponer que mi interés encapsula al suyo. En otras
palabras, usted confia en mi hasta cierto punto; su relacién conmigo esta orien-
tada hacia el futuro.

Por supuesto, algunas personas pueden tender a considerar la reputacién
de los otros de manera inductiva, como si fuese mera evidencia acerca de las
disposiciones a la confiabilidad de los otros, como tal vez lo sean. Sin embargo,
aun si eso es falso, el hecho de que asuman la reputacién positiva como eviden-
cia de disposiciones de confiabilidad los puede llevar a tomar riesgos con quie-
nes tienen tal reputacion. Eso seria suficiente para que una persona con miras
al futuro y con una reputacién establecida ganara nuevos socios para intercam-
bios provechosos y otras interacciones. En este caso, seguir una teoria equivo-
cada nos puede llevar en la direccién correcta.

Una vez que tenemos reputacién en algun grado de cooperatividad, pode-
mos empezar a elevar ese grado para aumentar las expectativas y el valor de
nuestras futuras interacciones. No es probable que lleguemos a un nivel muy
alto por la simple razén de que no es frecuente que estemos en la posicién de
beneficiarnos por causa de esfuerzos cooperativos muy grandes, aunque algu-
nas veces si lo estemos. Pero es probable que empecemos casi todas las relacio-
nes con un grado de riesgo bajo y luego escalemos, quizd primero a un paso

lento que luego se incremente, hasta alcanzar un punto mas alto de riesgo que
haga nuestra relacién mucho mas valiosa.

Intermediarios para establecer confianza

Los intermediarios para establecer confianza pueden a
tes se relacionen, aun si ellas no se conocen lo suficiente Como para confiar la
una en la otra (Coleman, 1990, pp. 180-185). Por ejemplo, ciertas instituciones
nos pueden dar el conocimiento para confiar y por lo tanteo Pueden, en este li-
mitado pero importante sentido, jugar el papel de intermediarios para la con-
fianza. En el mundo comercial ellas pueden, en realidad, actuar como garantes
de la confiabilidad de alguien. Fuera de ese mundo, también pueden ser im-
portantes por su conocimiento sobre la reputacién de Ia gente y de las organi-
zaciones con las cuales podriamos desear tratar. Més aun, ocurre de manera

yudar a que las dos par-
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comun en la vida diaria —tanto comercial como no comercial—
mutuo, o en algunas comunidades un promotor, nos asegura q
quien atin no tenemos bases para confiar, de hecho muy probable
ire ser digno de confianza. En efecto, el hecho de que mi amiga
Mari, su amiga, serd confiable, puede darle a Mari un especia
ser confiable conmigo, porque su reputacién con mi amiga se
no lo es.

Consideremos un us? poco co¥min de un intermediario para la confianza.
Cuando estuve por un ano en Italia hace mas de tres décadas, arreglé con mi
banco en Texas que mantuviera mis fondos en una cuenta con intereses y que
transfiriera de esa cuenta a la cuenta de cheques cuando yo expidiera un che-
que. La primera vez que necesité dinero, el banco no cumplié su acuerdo y me
mando6 una carta diciendo que la cuenta de cheques estaba casi vacia (es de su-
poner que la falla fue debida a incompetencia, mas que a mala fe). Para cuando
esa carta llegé por el correo italiano, estaba casi sin un centavo. Llevé la carta a
un banco en Perugia para intentar obtener un pequefio préstamo. El cajero que
escuch6 mi requerimiento repitié una y otra vez que esto era un asunto para el
consulado. Otra persona, aparentemente un directivo del banco, sali6 de la ofi-
cina que estaba detréas de él y pregunt6 cuél era el problema. El cajero le expli-
c6, insistiendo otra vez que era un asunto para el consulado. El directivo me
pidi6 que le explicara todo otra vez. Después tom6 mi carta, fue hacia su ofici-
na por unos minutos y regreso para preguntar cuanto dinero queria. Pensando
entonces en la lentitud de los correos, solicité la cantidad total mencionada en
la carta y no la cantidad pequefia que en un principio deseaba recibir. Su inglés
no era tan bueno como el del cajero, pero era evidente que él temja mas poder.
Regres6 a su oficina y volvié con la suma que yo requeria, el equlvalente ava-
rios cientos de délares. Me pidi6 que firmara un recibo por el dineroy despuels
agregd que su banco trataria con mi banco para obt-ener %os fondos. Natm;a )
Mmente, la transaccién me dejo anonadado, pero no hice mas pr(?gunt.as y rjc utrlle
€0mo si asi fuera, por supuesto, la forma normal dfe h’ac.er negc;aos, ls:: [51 " 1:5 o
tar’ por alguna fianza para un extranjero que lleg6 stubitamente y q
dria dejar mafiana el pas.

Cuando sali del banco, vi una p
decia que era el banco correspondiente de la \
Eante banco de Nueva York de renombre infernaCl
Mo Irving Bank and Trust Company, de Irving, Te -
I?Or el presidente de ese banco. Parecia waable que'z t
liano hubiera leido la firma como si fuese 12 del presiden

que un amigo
ue alguien, de
mente demues-
me asegure que
| incentivo para
veria afectada si

laca de bronce junto a la entrada, .la cual
Irving Trust Company, un impor-
onal. Mi banco era el peque-
xas. Mi carta estaba ﬁrma.da
rectivo del banco ita-
e de su banco corres-
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pondiente. P

Or supuesto, el presidente de la Irving Trust Comp
te tendria ¢

any Seguramen.-
0sas mas importantes que hacer que escribir ¢

artas para clienteg

Su papel en forma correcta, y el banco correspondiente en
de todos mis sucesivos tratos con el Irving Bank and Trust
El banco italiano estaba en una posicidn parecida a la del
mazov. Obtendria muy pocas utilidades por el intercambi
Se arriesgo a una pérdida sustancial. Ademads, como el cor

era en esencia el primero en mover en la primera ron
corriendo el riesgo solo.

Italia se hizo cargo
Company en Texas
coronel de los Kara-
0 de mi dinero, pero
onel, el banco italiano
da de nuestro juego,

Por supuesto, los intermediarios para la confianza pueden ser mas accesi-
bles para un tipo de personas que para otras, dando al primero mas ventajas
que al dltimo, como fue claro para mi por error; asi que, a diferencia de mucha
gente que se queda varada sin dinero en el extranjero, yo no tuve que ir al con-
sulado. Las esposas buscando crédito, los autoempleados y los recién llegados

a una comunidad se encuentran entre los diversos grupos que a menudo tienen
dificultades debido a la falta de intermediarios com
establecer su confiabilidad.

La mayor parte de las personas que conocemos y en quienes llegamos a
confiar puede ser gente que conocemos por medio de otros, quienes son de he-
cho intermediarios para la confianza. En muchas ocasiones, este hecho puede
producir en nosotros optimismo sobre los otros. De todos modos, la experien-
cia debe imponerse si la nueva persona no acepta nuestros gestos optimistas
para cooperar. Los intermediarios personales son un aspecto central de la idea
confuciana sobre la interaccién social (véase Cook y Hardin, 2000). Un chino,
cuando trata con alguien nuevo, puede pedir a un contacto guanxi que le ase-
gure que esa nueva persona sera confiable. Esto a menudo es equiparado con gl
trafico de influencias en las interpretaciones —o malas interpretaciones— 0Ccl-
dentales, las cuales probablemente generalizan el uso del guanxi para “romper
el hielo” con una persona o socio comercial nuevos; pero el chino en QU?Stlon
solo puede pedir a un intermediario las referencias de otro para saber si éste ez
competente, honesto, capacitado o digno de confianza (debate§ con Ja:'l;
Hsiung en la Universidad de Nueva York, 29 de octubre de 1997; véase tam lr N
Boyer, 1997, y Holan, 1997). Uno puede suponer que tales recursos se deialr) o
llaron en una sociedad pequena, en la cual las redes familiares controla
muchas oportunidades.

petentes que les ayuden a
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Enamorarse

mos que cuando conozco a una nueva persona de la cual no sé

6n inicial es de cautela, ni de confianza ni de desconfians; mTui
vez sed optimista por las experiencias del pasado, tanto en general como.coan
to a ciertos atributos aparentes en una nueva persona. Por supuesto, que
teloso quiere decir que seré menos comunicativo que como lo seria; z]on
una persona en quien ya confiara. Por lo tanto, probablemente le daré a la nue-
va persona poca evidencia con base en la cual pueda valorarme. Si esto fuera
siempre cierto, yO desarrollaria relaciones cercanas sélo después de periodos
relativamente 1argos. Dos fenémenos psicolégicos pueden superar esta cautela
permitir moverme hacia relaciones cercanas mas rapido. Son los si-

inicial y
valente mas cercano, simpatizar de modo que se

ientes: enamorarse y su equl
quiera establecer una amistad. Consideremos el enamoramiento, que tiene la

bibliografia mas amplia y el sabor mas dulce.
Cuando me enamoro de usted, tomo parcialmente sus intereses como mios.

En realidad quiero que sea feliz —y no s6lo porque me beneficio con su felici-
dad—. Esta es, de hecho, una opcién importante en la cual yo encapsulo sus
intereses en los mios, lo cual quiere decir que usted puede confiar en mi quiza
en gran medida. Mi amor por usted fundamenta su confianza, porque esto me
hace un ser confiable para su beneficio y felicidad. Uno puede suponer, por el
contrario, que al principio la confianza esté ausente de las relaciones, porque
las partes tienen pocas bases provenientes de experiencias de confianza en el
pasado (Scanzoni, 1979). Enamorarse, O sélo simpatizar, puede dar bases a la
gente para ser confiable casi al inicio de una relacion intensa. John Holmes

(1991, pp. 66 y 99) escribe que “en sus primeras etapas romanticas, el amor [al
bstante lo inarticulado 0 infundado que

parecer] es la base de la confianza, no O :
éste pueda [ser]”. Holmes parece llamar #infundado” al amor en el sgntldo de
que no esta basado en acciones. Esta fundado, sin embargo, €n los mt?reses
comunes, y esto puede ser un fundamento solido y profundo para la conﬁafxiiza.

Notese, por supuesto, que mi amor por usted no la hace dlgr.ma Qe con aclll
za hacia mi. Esto s6lo me hace confiable hacia usted y POr consiguiente le da
bases para confiar en mi. El amor mutuo €s, con mucho, mejor que el amor uni-

lateral, porque nos da confianza reciproca
; hl%lil;:é esta .interpretac’ién del amor como cond jere la sa
it e conﬁianza podnan no serlo, es la que Sugmo log enlac
les entros d_eSCrltos en los libros de Jane Auster, € canas

e primos y entre personas que, aunque no tan cer ,

Supong@™e

respec
sea cau

ucente a correr riesgos, qué
piduria de los ma-
es matrimonia-
tienen mucho



194 El. MANE]JO DE LA CONFIANZA

tiempo de conocerse. Este es el caso de Emma Wood h()US(.‘ y su vecino, el sefior
Knightley. En su sabiduria, Austen (1985 [1816], p. 419) dice que Knightley “ge
habia enamorado de Emma, y habia estado celoso de Frank Churchill (de quien
Emma penso estar enamorada por un corto tiemp()), aproximadamente en e
mismo periodo; un sentimiento probablemente habia iluminado al otro” 1 g,
muchas sociedades hoy en dia seria menos comtn para dos personas tener ese
tipo de fundamento de largo plazo para confiar, antes de que, por causalidad,
se enamoren, de manera que es frecuente que el amor sea el que lleva a la con-
fianza inicial. Desgraciadamente nuestra confianza puede ser una equivoca-
cion, y el amor puede resultar costoso.

El hecho de enamorarse y el de simpatizar funcionan en dos sentidos a |a
vez. Primero, sustituyen el conocimiento inicial del otro, el cual podria ser fun-
damental para establecer la confianza. Segundo, implican un compromiso que
justifica la reciprocidad del otro con la expectativa de que uno continuara con
la relacion, y que uno tiene mucho que ganar por hacerlo. Por supuesto, el ena-
moramiento, si llega muy lejos, por lo comtin es mutuo. Si empiezo a amarle,
me vuelvo menos cauteloso; asi, me abro y me conoce logrando que confie en
mi (o, si esto fracasa, que desconfie de mi activamente). Por ello, la psicologia
del enamoramiento (o del simpatizar y querer establecer una amistad) nos per-
mite desarrollar relaciones decisivas con mayor rapidez de lo que lo hariamos
de otra manera.

Noétese que desde este punto de vista la confianza y, por lo tanto, la confia-
bilidad, son motivadas por el hecho de que tomo los intereses de mi amada
como mios. S5i mi amor se pierde, esta base para la confianza entre nosotros
también se pierde y, mas dolorosa y significativamente, esta base para ser dig-
no de confianza se pierde. Mi amor inicial podria ser un amor romantico. Si
éste se esfuma y no se convierte en una forma mas sélida de amor, nuestra rela-
cion podria, por consiguiente, parecer bastante absurda.

Annette Baier (1985, p. 58) dice que “resulta obvio que el amor implica con-
fianza”, pero esto no es del todo asi. Mucha gente ha tenido la triste experiencia
de amar profundamente a alguien en quien no confiaba. El patron del amor
“errobneamente depositado”* en algunos casos recuerda la parodia del tema ca-

4 Una incitacién similar podria haber hecho que Emma viera el valor de Knightley. L
Weston le insiste a Emma que Knightley tenia un intenso afecto por Jane Fairfax:
esta tan ocupado con la idea de no estar enamorado de ella, que no me sor
estuviera en realidad” (Austen, 1985 [1816], p. 290).

* Amor erréneamente depositado es el término que he elegido para traducir misplaced love; recuér-
dese que misplaced trust se tradujo como confianza erréneamente depositada. [T,

a senora
“Yo digo que €l
prenderia que al final lo
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racteristico de las canciones country y del oeste estadunidense: “No te puedo
amar, nena, si no me abandonas”. Incluso el amor reciproco no requiere una
confianza muy amplia. Parece probable que enamorarse conduce a la experien-
cia que justifica la confianza; asi, ese amor por lo comtin genera confianza, en
vez de que esta ultima produzca el primero. Amar le da a uno un motivo sélido
para ser confiable, lo cual debera producir la confianza del amado, aunque,
tristemente, esto no siempre ocurre.’

Intereses compartidos

Cuando confio en usted, en el sentido de que creo que sus intereses encapsulan
a los mios, por lo menos en la cuestién respecto a la cual yo confio en usted,
podemos decir que compartimos intereses en cierta medida. Podemos compartir
intereses en dos formas totalmente diferentes. Primero, podemos compartirlos
s6lo de manera causal, porque lo que favorece sus intereses favorece también
los mios. Segundo, alguno de nosotros puede adoptar los intereses del otro
como propios de manera genuina (véase Hardin, 1999c). Si le amo, puedo, en
alguna medida, literalmente encapsular sus intereses en los mios, en el sentido
de que valoro a tal grado su felicidad que acttio para su beneficio sin conside-
rar el mio.

En este caso, otra vez, no coopero con usted sélo porque me beneficia ha-
cerlo; lo hago porque quiero que se beneficie. Si voy mas alla y practicamente
asumo sus intereses como mios, usted puede confiar en mi completamente. La
nuestra es por completo una interaccion de estricta coordinacion. Puede haber
problemas de informacién y de entendimiento, pero no hay uno de motivacion.
Si comparto sus intereses s6lo hasta cierto punto, podemos tener problemas a
pesar de nuestro amor, y esos conflictos pueden llegar a triunfar. Por ejemplo,
supongamos que usted no puede pensar en vivir en algun otro lugar mas que
en la costa este [de los Estados Unidos] y yo no puedo pensar a vivir en algun
otro lugar més que en la costa oeste. Sera dificil coordinarnos. El medio oeste
no es un punto de acuerdo.

El amor puede ser una relacién que va en un solo sentido, de modo que,
por ejemplo, es posible decir que una madre ama a su hijo e incluye el bienestar
de éste en el suyo propio. En comparacion, el hijo puede tomar poco en cuenta
el bienestar de su madre. La madre puede ir tan lejos como para hacer suyos

5 Véase Hardin (1982a, p. 213) para un andlisis referente a la fuerza del convencionalismo social
en nuestra propia credibilidad, en las relaciones maritales y en otros problemas conexos.
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los propositos del hijo, pero éste puede no h‘a(‘vr lo propio respecto a o de
ella. Segtin la explicacion del capitulo v, éste es el tipo de relacién que pPermite
al hijo desarrollarse. Al final, la independencia o la autonomia del hijo comq
persona puede depender de la capacidad de los padres para amar y dar sin re-
cibir una reciprocidad acorde. En el juego de la confianza en un solo sentiq,,
como el que el coronel y Trifonov jugaron, hay cierto grado de confianza mu-,
tua siempre y cuando las partes esperen que el juego continuara indefinid;.
mente. Como en esta relaci6n, la de padres e hijos puede tener grados desigua-
les de confianza, de modo que el juego que juegan es de confianza mutua, perg
es el hijo quien puede contar con confiar casi por completo; mientras que los
padres son totalmente confiables, es probable que no puedan confiar exten-
samente.

Lo que es asombroso acerca de una relacion amorosa, ya sea mutua como
la que existe entre dos enamorados, 0 mds cercana a una relacion unilatera]
como la que hay entre un padre y su hijo, es que el depositario de la confianza
encapsula los intereses de quien en él confia en sus propios intereses. Mds atn,
lo anterior es por lo comun cierto en un principio, tanto por parte de la madre
de un recién nacido como en menor medida en los amantes que de pronto se
enamoran. Los enamorados no necesitan conocerse uno al otro desde hace mu-
cho tiempo, y no necesitan tener una abundante gama de vinculos en comun
que los proteja del riesgo que corre cada uno. Su amor les permite aumentar los
riesgos con rapidez y los libera de la necesidad del respaldo de una comunidad
mas grande. Enamorarse hace que todo avance més rapidamente, y la emocion
del momento puede incluso aumentar el amor sélo porque esta asociada al
enamorado.

En una relacién de confianza ordinaria, como en la del dilema del prisione-

ro iterado o del intercambio, o en una interaccion del juego de la confianza so-
bre asuntos con un rango definido relativamente limitado, usted y yo podriamos
compartir intereses limitados y podria no preocuparnos el bienestar general
del otro, pero podriamos atin confiar uno en el otro porque necesitamos la con-
tribucién del otro para algtn esfuerzo o produccién comuin. En este caso, nués”
tros intereses son débilmente compartidos por medio de los efectos causales
que nuestra empresa tiene sobre nuestro bienestar. Para el enamorado y el pa-
dre, los intereses del otro son compartidos con mayor solidez: estan incluidos
en sus propios intereses en una medida considerable porque a ellos les preocu-
pa el bienestar general del otro. Por lo tanto, el otro tiene una razén solida para
confiar. La gama de asuntos que le preocupan al enamorado o al padre €s muy
amplia; para una relacién de confianza ordinaria, esta gama es limitada.
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EL MANTENIMIENTO DE LA CONFIANZA
MEDIANTE LA RETROALIMENTACION

Una vez iniciadas, las relaciones de confianza se mantienen por lo m

Jos formas generales: por medio del reconocimiento directo del valor §: T: .
lacion ¥ mediante la retroalimentacion indirecta, que estimula Ia continuaci:’:
0 mpeticién de los tratos reciprocos que constituyen la relacién. El recono-
cimiento directo puede ser toda la historia para muchas de las relaciones de
confianza. Todos sabemos que la continuacién de la interaccién con el otro. nos
beneficiard. Una razon por la que la confianza mutua parece ser, desde una pos-
tura subjetiva, un lugar comun en el &mbito de todas las relaciones de confian-
za, es que resulta facil mantenerla y entenderla. Ademads, como se sefal6 en el
capitulo 1, la confianza mutua da a cada parte una razén extra para pensar que
el otro es digno de confianza, que se beneficia por estar en la relacién.

Nuestro problema principal no es mantener la confianza mutua en este sen-
tido, sino la prevencion del colapso de nuestra interaccién continua de cara a
cualquier cosa que pudiera afectarla, como un stibito aumento de lo que esta en
juego que permita a uno u otro tratar la siguiente ronda de nuestra interaccion
como si fuera parte de una nueva, tal vez tnica y fulminante, interaccion. En ese
tipo de interacciones, el modesto grado de confiabilidad que hayamos manteni-
do durante muchas repeticiones puede ya no ser suficiente para evitar acciones
oportunistas que harian naufragar la relacion, y quiza incluso podrian danar a
uno de nosotros, como la de Trifonov al final de su interaccion con el coronel.

Carol Heimer (2001) considera la confianza como un medio por el cual los
actores en las relaciones sociales pueden sobrellevar la incertidumbre y la vul-
nerabilidad que predominan en dichas relaciones. En forma mas elaborada,
Niklas Luhmann (1980, p. 8) explica la existencia de la confianza por el valor
que tiene para nosotros, debido a que causa cosas buenas. “Donde hay cor‘\‘t?an;
Zza —nos dice— hay crecientes posibilidades para la experienc‘na y la c‘lcuoni.
Desde esta posicion, la funcién de la confianza es darnos el sentido presente ‘:;
comprension y reducir la complejidad. Esta es el problema central, déd(: qlil:be
individuo no puede saber lo suficiente para manejar todo y POt 1(139:1:)1 0 5y
i(;nﬁar en otros como vehiculos para algunos asuntos (Luhmann,wmol Erfa ex

?- P(?r lo menos de manera informal, estas a onto de la
E(l)lr:?i;f; funcional d? la 'existencia, del surgimi:tr;t;; ;)as upe
fido Va; Estas exPllcac1ones a menudo son mete ierien.
. Vamos a analizarlas con detalle para ver que €

firmaciones suenan

del mantenim
rficiales sin conte-
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Una institucién o patrén conductual X se explica por su funcién F

para e]
grupo G si y s6lo si se ajusta al siguiente paradigma:

1. F es un efecto de X;
2. F es provechoso para G, y

3. F sustenta a X mediante un circuito de retroalimentacién causal
(Elster, 1979, p. 28).6

que pasa por G
El patrén de X es la confianza: su funcién F conduce a la interaccién coope-

rativa; G es la sociedad. Permitasenos completar este paradigma agregando
una condicién importante (en cursivas).

1. Si una cantidad suficiente de los otros individuos es confiable, la interaccién cooperati-
va (F) es un efecto de la confianza (X); esto es, la interaccién aumenta
por la confianza.

2. La interaccién cooperativa es buena para los miembros de la sociedad (G).

3. La interaccién cooperativa (F) sustenta a la confianza (X) mediante un circuito de
retroalimentacién que pasa por los miembros de la sociedad (G). (Por qué? Por-
que la interaccion cooperativa lleva a relaciones recurrentes e instituciones que

inducen y sustentan la confianza (como en la interpretaci6n de la confianza como
interés encapsulado).

y mejora

Asi, dada la condicién de que haya suficientes personas confiables, la teo-
ria de Luhmann es una explicacién funcional en el exigente sentido de este pa-
radigma.

¢Qué nos dice esto? No nos dice que, debido a que la confianza es funcio-
nal, ocurrird. Més bien nos dice que si la cadena causal que produce la confian-
Za se pone en curso, ésta tender4 a ser sustentada por el mecanismo de retroali-
mentaci6n de la explicacién. De este hecho surge una cuestién adicional. ¢Como
es que se da inicio a la cadena causal? Si los otros por lo general no son confia-
bles, por lo regular podemos esperar que todos aprendan a no estar dispuestos
a cooperar. Podriamos imaginar que la confianza es el resultado de una evolu-
cion social proveniente de un mundo previo menos complejo, en el cual las re-
laciones eran lo suficientemente sélidas como para fundamentar la confianza,
como ocurre en la variante de la confianza en relaciones densas. Esto funciona-

® Elster agrega otras dos consideraciones que parecen innecesarias (véase, ademas, Hardin,
1995, pp. 82-86; Merton, 1968, pp. 104-109; Stinchcombe, 1968, pp- 80-101).
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ia porque cada uno 0 muchos df‘ nfvsutms consideraria que ser confiable pro-
ueve Su interés, y nuestra C(m.fmhlhdad produciria la confianza de otros, in-
Jusive fuera de nuestra comunidad cerrada y gobernada por normas. Quizas
4noOs Mecanismos para iniciar la confianza podrian ponerla en curso.

Suponer que esta explicacion funcional es necesaria o que automéaticamen-
te conduce a la confianza en un mundo complejo seria una conclusién apresu-

a. Esta es solo una explicacion del mantenimiento de la confianza en un

alg

rad

mundo asi.
Nétese, por cierto, que la confiabilidad encajaria con esta explicacion sin la

sdvertencia paralela requerida para la explicacion funcional de la confianza.
Cuando entro en una relacién no tengo en automatico un incentivo para con-
fiar, pero a menudo tendré incentivos para ser confiable con el fin de hacer esa
relacién provechosa en el largo plazo. De ahi que la condicién requerida para
que la interpretacién funcional de la confianza de Luhmann funcione, puede
ser satisfecha por medio de una explicacién funcional del mantenimiento de la
confiabilidad. Lo que se requiere no es una confiabilidad moralmente funda-
mentada, ni tampoco es lo que aqui se explica. Mas bien, lo que se requiere es solo
la confiabilidad de quienquiera que entienda las implicaciones de ser alguien
con quien se puede contar en varias interacciones potencialmente provechosas
si es probable que sean repetidas o continuadas, si son favorables para ambas

(0 todas las) partes, o si tienen efectos positivos en la reputacion.
He aqui una breve interpretacion funcional de la confiabilidad (X es ahora

confiabilidad en lugar de confianza, pero Fy G son los mismos):

1. La interaccién cooperativa (F) es un efecto de la confiabilidad (X); esto es, la inter-

accién aumenta y mejora por la confiabilidad.
2. La interaccion cooperativa es buena para los miembros de la sociedad (G).
3. La interacciéon cooperativa (F) mantiene la confiabilidad (X) por un circuito de
. P > P
retroalimentaciéon que pasa a través de los miembros de la sociedad (G). ;Por
, . . : duce -1 S reC ntes e nstitu-
qué? Porque la interaccion cooperativa conduce a relaciones recurrentes

dad (como ocurre en la interpretacion del inte-

ciones que propician la confiabili
rés encapsulado).

Actuar con base en los incentivos para la confiabilidad es ser contiable en

la interpretacion de la confianza como interés encapsulado. En su explicacion
funcional del mantenimiento de la confianza en una sociedad compleja, Luh-
mann no comete el error de confundir confianza y confiabilidad. Sin embargo,
es mas facil explicar directamente la confiabilidad que genera la confianza. En-
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gendra la confianza porque esta tltima se encuentra esencialmente en |, cate-
goria de conocimiento, y la evidencia de la confiabilidad en dltima Instancia
define la confianza.

Luhmann no confunde conceptualmente la confiabilidad con la confianza,
porque esta interesado en explicar la confianza, la cual supone es el mecanismgo
con que cuenta un individuo para manejar la complejidad; aunque, por supues-
to, el mecanismo sélo puede funcionar si los otros son confiables, Mi propia
confiabilidad no me ayuda directamente para enfrentar la complejidad, aunque
lo podria hacer de manera indirecta al generar confianza. En esta explicacién,
la confiabilidad es, en un sentido, previa. De ahi que sea razonable suponer que
el ascenso de la confiabilidad es lo que permite el desarrollo de Ia complejidad, la cual en
realidad es resultado de una confianza exitosa. La confiabilidad no s6lo nos permite
manejar la complejidad cuando existe; también nos permite desarrollarla. Esto
daria sentido a la afirmacién de Luhmann (1980, P- 7) de que el “aumento y la
reduccién de la complejidad van juntos como aspectos complementarios de
la estructura de la respuesta humana al mundo” (de hecho, le daria sentido en
una forma en que no lo hace su propio argumento general).

Noétese también que, aunque la confianza se ajusta al paradigma de la ex-
plicacion funcional si se observa la teoria de la confianza como interés encapsu-
lado, no necesariamente lo hace bajo otras teorias o definiciones de confianza.
De hecho, no puede cumplir con una explicacién funcional bajo algunas de las
definiciones de la confianza como no cognitiva o sin fundamento porque la
confianza bajo estas interpretaciones no puede ser afectada por sus efectos, de
manera que la retroalimentacién no juega papel alguno. La confianza que es
intrinsecamente normativa tampoco Puede encajar con facilidad en una expli-
cacion funcional anéloga. La interpretacién funcional de Luhmann es eficaz
bajo la condicién de que haya suficientes personas confiables. Las versiones
evolucionistas son funcionales, y la interpretacion de la confiabilidad como ca-
pital social (presentada en el capitulo 1) puede construirse como funcional,
aunque esas interpretaciones no necesitan suponer, como lo hace Luhmann,
que el problema a resolver es la complejidad.

En la explicacién del profesionalismo que da Barber (1983), la confiabilidad
se consigue adoctrinando a los profesionales. Como un paciente con limitado
conocimiento médico, yo confio en que el doctor toma en serio mis intereses y
me atiende bien. En esta explicacién hay una relacién funcional entre mi con-
fianza y la confiabilidad de los doctores. Sin embargo, dado que la relacion es
implicita y esta deliberadamente asegurada por medio del adoctrinamiento y
el monitoreo de los doctores, Jon Elster (1979, p. 28) la rechazaria por no ajus-
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tarse a una expli.caci(’m fgncional. Para él, una explicacién funcional es vélida
solo si la retroalimentacion no es comprendida por los actores importantes.
Esta condicion implica que una vez que empezamos a comprender la retroali-
mentacion de nuestra relacion, ésta deja de cumplir con la explicacién funcio-
nal. Con seguridad, la explicacién del mantenimiento de la confiabilidad en
muchas sociedades ha cumplido con la condicién de Elster, aunque ya no lo
hace en una sociedad donde la ciencia social es lo suficientemente rica como
para analizar esa relacion.

Incluso asi, la naturaleza de la relacién paciente-doctor, si la version de
Barber es correcta, podria ser funcional en un sentido mas limitado, pero signi-
ficativo, si las instituciones de adoctrinamiento y monitoreo estan sustentadas
por las acciones de los pacientes y los doctores, quienes son los beneficiarios de
esas instituciones. De otra forma, uno podria suponer que la confiabilidad
de los doctores estd asegurada por una institucion sélida, similar a las institu-
ciones que aseguran el cumplimiento de la ley, la cual se mantiene a si misma y
no depende de la retroalimentaci6n de las acciones de pacientes y doctores para
sustentarla, como las instituciones de justicia no dependen de la retroalimenta-
cién de ciudadanos y criminales.

En general, la explicacion funcional coincide con la teoria de la eleccion ra-
cional porque la retroalimentacién puede funcionar por medio de la creacion
de incentivos para actuar de acuerdo en el patron de conducta que sera explica-
do (véase Hardin, 1980).” Por lo comun, el patrén de conducta funcional es solo
una respuesta a incentivos. No es necesario que alguien conozca las implicacio-
nes generales de las acciones de todos los que actian con base en esos incentivos.
Robert Merton (1968, p. 103) expresa que los requerimientos de una explicacion
funcional en ciencias biolégicas “se cumplen casi automaticamente”. Elster (1979,
p- 29) supone que es casi imposible encontrar casos de analisis func‘ional en so-
ciologia que cumplan las condiciones de su paradigma. La aﬁrmaftlo’n correcta
es que pocas interpretaciones existentes caracterizadas como.funcm‘males cum-
plen con estas condiciones. Pero la sociologia y el mgndo social estaf\ ll.ex‘ms de
casos que las cumplen, como el mantenimiento funcional de la confiabilidad y

muchos otros.?

7 El titulo de este articulo (Hardin, 1980) quiza deberia ser ”ew!icagji(m funcional”, en lugar de
“explicacién funcionalista”, porque esto ultimo sugiere la suposicion ciega de que todo lo que sea
bueno para una sociedad debi6 haber sucedido y que todos los comportamientos que una sociedad
desarrolla deben ser buenos para ella.

8 Para otros casos, véase Hardin (1980)
grupo], p. 93 [la norma del duelo] y p. 132 [1
términos mas generales]).

y Hardin (1995, pp. 82-85 [la norma de la identidad de
a norma de omerta en la mafia y del orden publico en
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Recuérdese la desconfianza dominante de las sociedades de subsistencia
estudiadas por Banfield y varios antropologos que se analizaron en el capitulo 1y,
Como ya se dijo, esa desconfianza se autorrefuerza. De hecho, uno puede dar
una explicacion funcional de la desconfianza en estas sociedades. X eg ahora
desconfianza en vez de confianza, F es la autoproteccién del individuo frente 3
danos por ingenuidad y G sigue siendo los miembros de la sociedad.

Asi,

1. La autoproteccién (F) es un efecto de la desconfianza (X); esto es, la autoprotec-
cion es alentada por la desconfianza.

2. La autoproteccién (F) es buena para los miembros de la sociedad (G).

3. La autoproteccion (F) mantiene la desconfianza (X) mediante un circuito de re-
troalimentacién que pasa a través de los miembros de la sociedad (G). ¢Por qué?

Porque la autoproteccién bloquea relaciones e instituciones que generarian con-
fiabilidad y confianza.

En esta interpretacion, la desconfianza es funcional para la proteccion del
individuo, aunque el desarrollo exitoso de relaciones de confianza seria mucho
mas provechoso. Desafortunadamente, es probable que ningun individuo sea
capaz de romper la retroalimentacién funcional de la desconfianza. Por lo tan-
to, la desconfianza podria tener un dominio completo sobre la comunidad. Para
superar la desconfianza dominante seria necesario un acto que conllevara un
gran riesgo por parte de algin miembro de la comunidad, una intervencién
externa o una accion colectiva exitosa. La accién colectiva seria casi imposible
de cara a semejante desconfianza. Obsérvese que, en general, la probable pre-
ponderancia de contextos en los que podemos ofrecer una explicacion funcio-
nal directa de patrones de conducta negativos de autodestruccién colectiva su-
giere lo absurdas que son las teorias funcionalistas que suponen la bondad del
funcionalismo. También sugiere lo absurdo de las pretensiones culturales se-
gun las cuales la cultura actual es correcta o buena porque sirve a los intereses
de miembros cuyas identidades fueron formadas por esa cultura.

OBSERVACIONES FINALES
Se podrian abordar otras cuestiones sobre el manejo de la confianza. Por ejem-

plo, podriamos suponer que las relaciones de confianza se desarrollan en un
ambito dado como reaccion a la desconfianza que existe en otro u otros ambi-
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tos. Si la sociedad en su conjunto es un lugar de desconfianza o si el gobierno es
una fuente de amenaza, es probable que desarrollemos relaciones personale;;
mas solidas para protegernos de las intrusiones nocivas de la sociedad o dekl
gobierno. El mundo amenazante de los omanis (comentado de manera sucinta
en el capitulo 1v) da lugar a unidades familiares que se protegen con vigor, las
cuales son, en la practica, unas fortalezas con altos muros para protegerse del
exterior. El mundo atroz creado por Stalin engendré més tarde la rica cultura
clandestina del samizdat.’ Las perniciosas relaciones raciales o étnicas pueden
hacer que un grupo minoritario defina su propio gueto.

También podriamos analizar la gama de aspectos que pueden perturbar las
relaciones de confianza, como el efecto del fin del juego en los deshonrosos tra-
tos del coronel y Trifonov que destruy6 su relacién. Tal parece que algunas re-
laciones tienen que ascender a un estrato relativamente alto o naufragar, y ello
da oportunidad a fracasos que simulan los efectos del fin del juego. Por ejemplo,
después de un periodo de éxitos en el control de armas por medio de procla-
maciones espontaneas, los dirigentes estadunidenses y soviéticos empezaron a
presionar por algo que llamaron tratados sdlidos o duros (nunca ha habido un
tratado duro, salvo en el sentido de que sea dificil de negociar y ratificar) y sus
esfuerzos se estancaron (Hardin, en prensa b, capitulo 11). Poco después, los
Estados Unidos planearon el sistema de defensa contra misiles, conocido popu-
larmente como la guerra de las galaxias, que fue la escalada mas grande en la
historia del sistema de disuasién nuclear.

ublicado por uno mismo” y denoming la copia y distribucion clandestina

Y Samizdat significa Phibidos en el bloque soviético. [T.]

de libros que estaban pro



VII. CONFIANZA'Y GOBIERNO)

EXISTE una abundante y creciente bibliografia que analiza las tesis segun la cua-
les el gobierno necesita contar con la confianza de los ciudadanos para funcio-
nar como es debido y esa confianza estd actualmente a la baja en los Estados
Unidos y otras naciones. En consecuencia, hay una crisis de confianza. En e]
mejor de los casos, esta afirmacién estd mal planteada. Se deberia hablar tan
solo de la certeza sobre las acciones y las politicas del gobierno. Mi argumento
es que, en el sentido estricto, la confianza en el gobierno no es una considera-
cién importante en el funcionamiento de una sociedad moderna. Decir que se
confia en el gobierno en general es inverosimil si se supone que se trata de una
afirmacién analoga a decir que se confia en otra persona. La inverosimilitud de
la confianza en el gobierno se sostiene bajo cualquier concepcién ordinaria del
término confianza: la concepcién de la confianza como interés encapsulado que
se presenta en este libro, las concepciones que basan la confianza en los com-
promisos morales de quienes son objeto de confianza, y las que hacen de la
confiabilidad una cuestién de caracter. Segtin todas estas concepciones, la con-
fianza es intrinsecamente cognitiva, ya que gira en torno a valoraciones de los
compromisos asumidos por quien es objeto de la confianza. La dificultad de
“confiar en el gobierno” es que el conocimiento requerido por cada una de es-
tas concepciones de confianza no est4 al alcance de los ciudadanos ordinarios. En
la exposicion que sigue no incluiré las otras concepciones de la confianza, pero
podrian incluirse con facilidad.

Podria antojarsenos decir, como lo hace el habla popular, que un ciudada-
no puede confiar en el gobierno; sin embargo, se puede asegurar que en este
caso la “confianza” es diferente de la confianza que yo podria tener en usted.
Por consiguiente, la aparente bondad e importancia de la confianza interperso-
nal ordinaria no puede transferirse con claridad a una nocién significativa de la
confianza en el gobierno porque las posibilidades de confiar en este ultimo no
son analogas a las posibilidades de confiar en una persona.

La pretension contemporanea segun la cual el gobierno dcmucrdtico nece-
sita la confianza de los ciudadanos plantea otro interrogante fundamental. Si
bien es cierto que mi confianza en ust.ed puede imglicar que lo habilito c'ie algu-
na manera, ;sera verdad que la confianza de los ciudadanos en el gobierno lo

204
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Jita en algun sentido? A menudo, para que un gobierno funcione es necesa-

los ciudad
a hacerlo si tienen certeza de que los actos gubernamentales favorece-

hab
rio qllt‘

yuestos ) ] .
| sus intereses O lograran algun bien publico mas vasto que ellos apoyan. Por

A. Hart (1961, p. 201) afirma que la vision hobbesiana segtn la
cual la coercion puede ser utilizada para motivar la obediencia a la ley o al Es-
tado depende de un hecho antecedente: que la mayoria de las personas acce-
dan voluntariamente a obedecer, tal vez por razones normativas. La obediencia
Je esas personas es lo que permite al Estado concentrar sus recursos limitados de
coercion en quienes son potencialmente desobedientes.! Esta afirmacion parece
Je fundamental importancia. Por supuesto, la verdad es que en una sociedad
a, la policia por lo general trabaja en favor de los intereses de la mayoria
de nosotros, la mayor parte del tiempo, y la obediencia se motiva facilmente.
Como comenta Hart, esto deja a la policia libre para coercer a otras personas
seleccionadas, incluyendo grupos minoritarios, asi como a las personas de quie-
nes sospecha actos criminales.

Segtin Margaret Levi, el hecho de que los ciudadanos compartan la misma
vision que su gobierno permite que éste los reclute para el servicio militar en
tiempo de guerra y los hace méas dociles para pagar impuestos (Levi, 1997).
Estos son algunos de los aspectos relativamente escasos de la politica en los
que la obediencia voluntaria por parte de los ciudadanos en forma individual
es indispensable. En muchos otros rubros, ese acatamiento puede simplificar
las tareas del gobierno, pero éste no es tan vital. En términos mas generales, si
la confianza en el gobierno es imposible para la mayor parte de los ciudadanos
desde el punto de vista conceptual y epistemologico en las grandes sociedades
modernas, entonces no puede ser verdad que los gobiernos modernos sean in-
capaces de funcionar si no cuentan con dicha confianza. Cualquiera que pueda
0L la importancia de la confianza de los ciudadanos para que el gobierno fun-
clone, que el gobierno sea digno de confianza es sin duda mds importante que cuente
con la confianza de la ciudadania.

Para explicar la confianza en el gobierno med

q aen los individuos se requieren dos tipos de
ebemos dar una explicacion de la confiabilidad

anos acaten sus mandatos, y los ciudadanos estaran mas dis-

ral
eiemPlo' H. L.

benign

iante una analogia con la con-
argumentos. En primer lugar,
de los representantes del go-

acion sociologica inusual, que sin la coope-
yy el gobierno no pueden establecerse”.
fuerzos sustanciales por documentar
para el buen funcionamiento del

|
raciél:?,r(:ldice' .10 cual representa para él una deﬂarl 6
2 Este tuntt’af ia de muchos, “el poder coercmv«; ‘e a ‘:S y
que las o r_a. ajo es, 50rpr§ndentemente, uno de 0§ PO(;iferencm
80bierng pinl(?nes de los ciudadanos hacen una gr.clm
. Levi habla de la obediencia casi voluntaria.
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bierno. En segundo lugar, debemos considerar el conocimiento que los ciuda-
danos tienen sobre tal confiabilidad. En el segundo caso, el problema medular
consiste en traducir las relaciones entre un individuo y otro a relaciones entre
un individuo y un grupo o entre un individuo y una institucion. Lo que nom-
bramos confianza en el gobierno puede ser, en realidad, algo que no llega a ser
confianza tal y como la experimentamos en las relaciones interpersonales. Se
trata de algo que podriamos llamar casi confianza. Se basa en motivos para
creer que los representantes del gobierno son confiables, razones que no inclu-
yen una relacién directa con el ciudadano que casi confia en ellos. Estos ele-
mentos fundamentan la argumentacién en este capitulo, en el que abordaremos
la opinién actual segtn la cual la confianza en el gobierno esta disminuyendo
(por lo menos en los Estados Unidos), la posibilidad de que surja una descon-
fianza general hacia el gobierno (incluso si no existe la posibilidad de que haya
una confianza general en el mismo), y una instancia de esa desconfianza gene-
ral en el problema de la desconfianza endémica hacia el gobierno.

LA CONFIABILIDAD DEL GOBIERNO

En el uso popular, la palabra confianza se aplica con facilidad a muchas institu-
ciones y actores institucionales, como bancos, naciones y dirigentes politicos.
Como observadores de la politica, a menudo hablamos con analogias que pueden
ser falacias de composicién, como se dijo en el capitulo 1v. Por ejemplo, alguien
podria tratar de explicar lo pacificas que han sido las relaciones angloestadu-
nidenses al decir que Inglaterra y los Estados Unidos se tienen confianza mu-
tua. Sin embargo, ésta seria una declaracién vaga y nos sentiriamos presiona-
dos para articularla mds alld de su aparente caracter metaférico. Muchas
explicaciones psicolégicas y normativas del comportamiento individual son di-
ficiles de generalizar con el fin de aplicarlas al comportamiento de las institu-
ciones. Si la confianza no puede ser aplicada a instituciones, entonces es un
concepto de escaso interés para la teoria politica y las relaciones internacionales.

Si nuestra nocién de confianza proviene de cierto conocimiento del com-
portamiento y del caracter del individuo, es probable que ese concepto esté por
completo fuera de lugar cuando se aplica a una nacion, grupo o institucion. Pue-
de haber formas de interpretar el concepto para aplicarlo a esos actores, pero
“.0’ es probable que haya una aplicacién evidente que no requiera interpreta-
cion. Ya es un l}lgar comun decir que el interés no se puede generalizar facil-
mente del ambito individual al de grupo o nacién. Por lo tanto, no debe sor-
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prender.nos que la confianza, que por lo comun es foco de atencién sélo porque
existen intereses de por medio, tampoco se preste con facilidad a las generali-
zaciones. Por lo menos en principio, la concepcion de la confianza como un in-
terés encapsulado se puede generalizar para aplicarla a instituciones, aunque
en la préctica es posible que en general esto no resulte debido a la imposibili-
dad de satisfacer las condiciones de conocimiento e interaccién reiteradas.

Como una cuestion puramente descriptiva, parece factible esperar que mu-
chas instituciones cumplan con su cometido. Seria extrafio que esto fuera una
simple regularidad o una ley dura de la naturaleza. Puedo predecir la fiabili-
dad de una organizacién a partir de muchos datos, pero no tengo motivos para
pensar que ésta toma en cuenta mis intereses. 5i no podemos satisfacer esta ul-
tima condicién, s6lo es posible decir que se trata de una regularidad a partir de
la cual inducimos una tendencia, del mismo modo que inferimos las expectati-
vas futuras acerca de muchas cosas a partir del simple hecho de que hasta aho-
ra han sido ciertas. Cuando se discute sobre el gobierno, a menudo ni siquiera
se tiene la evidencia inductiva y la cuestion de la fiabilidad gubernamental se
resuelve por decreto. Por ejemplo, se asume que los funcionarios de una orga-
nizacién actiian movidos por el deseo de llevar a cabo una meta o servicio or-
ganizacional (como Paul Quirk [1990] argumenta).

Contra lo que supone esta resolucién por decreto, nétese que seria extrano
que encontraramos como regla que los individuos en contextos organizaciona-
les tienen motivaciones para la accién que difieren sisteméticamente de sus
motivaciones usuales. Los individuos tienen incentivos diversos: asi es como
funcionan las organizaciones, dando a quienes desempenan distin_tos papeles
en ellas incentivos positivos y negativos en favor y en contr.a de v‘anas aFc1ones
y coordinando a la gente que actiia movida por diversos mcentlvos: ?1 en las
relaciones entre individuos la confiabilidad tiene una fuerte correlacién con el
interés, parece probable que suceda lo mismo en _lf‘s relac.iones int.raoFg.aniza—
cionales las cuales, en varios momentos, SOI también relaciones de md1v~1duo a
individuo. Si esto es asi, el hecho de que los individuos que se desempe.nan en
una organizacién sean dignos de confianza tendera a estar Icl?frelacnsnado
con el que convenga a sus intereses hacer 19 que se espera 0 ?_e lC)Ol 'dladqgent&:gacri;

A grandes rasgos, la teoria mas convincente de la confiabill ad de o
las organizaciones es la que lleva el analisis de James Madison al estrato de los
funcionarios individuales. Al defender la Constitucién de .los Esta?os Unidos
en The Federalist Papers, Madison (1961 [1788], p. 322) escribe que "para oI

) ) 2 ‘o hombres y actuara sobre hom-
nizar un gobierno que sera admmlstrado.por o habilitar al gobierno
bres, la gran dificultad reside en esto: primero S€ debe
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para que controle a los gobernados; pero a continuac.if’m P)Iay que obligarlo ,
que se controle a sf mismo”. ;Cuaél fue su recomendacion? “Debe lograrse que
la ambicién contrarreste a la ambicion.” ;Como? Es muy probable que si vip]y
las normas establecidas por nuestra mision burocratica, usted y otras personag
consideraran que les conviene oponerse a mi (Hardin, 1988a, pp. 526-527). 1,
tentacién de incurrir en malversaciones es a veces tan grande que infecta a cags;
todos los miembros de una institucién importante, como a menudo escucha-
mos que sucede con estructuras gubernamentales completas, como la italiana,
o como unidades policiales enteras en los Estados Unidos que sucumbieron aj
soborno o incluso se involucraron directamente en relaciones lucrativas con la
mafia o con traficantes de drogas ilicitas. Sin embargo, con frecuencia incluso
en esos casos extremos surge alguien que tiene un fuerte interés en favorecer su
propia carrera obligando a esos individuos a rendir cuentas. Un sélido compro-
miso moral més alla del interés puede ser qtil, y tal vez sea comiin, pero tam-
bién puede llevar a los funcionarios a tomar la ley en sus manos y en general
no podemos esperar que esos compromisos logren prevalecer.

CONFIANZA DE LOS CIUDADANOS EN EL GOBIERNO

Si hubiera confianza en el gobierno, la mayor parte o la totalidad de ella seria
en un solo sentido. Los funcionarios electos podrian estar involucrados en una
relacién de confianza mutua con sus representados, sobre todo si el niimero de
éstos fuera pequefio, como ocurria en las ciudades-reptiblicas de la Italia rena-
centista. Por lo menos en principio, un atractivo tnico del gobierno democrati-
co es que crea la posibilidad de que surja confianza mutua entre ciudadanos y
gobernantes debido a que los funcionarios electos pueden ser obligados a rendir
cuentas. Sin embargo, esto tiene menos sentido cuando el gobierno no es de-
mocratico. La confianza, ya sea mutua o en un solo sentido, podria interpretar-
e como una autorizacion para que los funcionarios actuaran en nombre de sus
representados sin tener que sondear constantemente sus opiniones 0 pedirles
su aprobacion. (Incluso funcionarios que no son electos, instituciones de gobier-
no completas y el gobierno mismo pueden ganarse una casi confianza, la cual
se ejerce en un solo sentido.)

La conclusi6n de Hart segiin la cual el gobierno requiere la obediencia
voluntaria de la mayoria de los ciudadanos para poder controlar a los demas
parece ser falsa. En la Checoslovaquia gobernada por los nazis, la obediencia
nacida del temor a graves represalias era, al parecer, lo que imperaba en un



CONFIANZA Y GOBIERNO 209

amplio sector de la poblacién. Es imposible que muchos eslavos no fascistas de
Checoslovaquia obedecieran voluntariamente al gobierno nazi, en el sentido al
que Hart se refiere. Al igual que casi todos los que abordan este tema, Hart pa-
rece no comprender el poder que la coordinacién —maés que los compromisos
normativos— tiene para mantener el orden social, incluso entre quienes no es-
tin de acuerdo con dicho orden (véase también Hardin, 1985). El caso de Che-
coslovaquia, aunque extremo, no es tan raro como podriamos desear. El gobierno
espafol en el sur de Italia, el dominio medieval sobre las regiones conquistadas
al azar, varios imperios chinos y numerosos gobiernos coloniales tuvieron algo
més que falta de oposici6n activa* de grandes sectores de la poblacién que go-
bernaban. Asimismo, lo mas que consiguieron muchos dominios parciales, como
el de los blancos sobre los afroamericanos en los Estados Unidos y el gobierno
del apartheid en Sudafrica fue ese tipo de pasividad por parte de muchas perso-
nas. Se puede argumentar incluso que esa conformidad es el ingrediente prin-
cipal de algunos gobiernos democréticos modernos, como el de los Estados
Unidos en la época contemporanea (Hardin, 1999b, capitulo 1v).

En relacién con la confianza en el gobierno se podria elaborar un argumento
analogo al que plantea Hart a propésito de la obediencia al gobierno: si el go-
bierno puede funcionar bien es s6lo porque un nimero suficiente de individuos
confia en él, a pesar de la falta de confianza o incluso la desconfianza abierta de
otros. Sin embargo, una vez mas podemos decir que no muchos eslavos no fas-
cistas de Checoslovaquia pudieron confiar en el régimen nazi.

Mi interés aqui se refiere a casos benignos en los que la confianza es mas
factible que en la Checoslovaquia nazi, y en los que tal factibilidad puede ser
analizada. El caso checo demuestra la falsedad de la afirmacion segun la cual el
gobierno requiere la confianza de los ciudadanos. Una afirmacién que vale la
pena investigar es si un gobierno que depende de la participacion amplia y re-
ciproca de los ciudadanos necesita también de su confianza para funcionar
bien. En gran medida por razones empiricas, considero que esa afirmacion
tampoco tendria bases. O, mas bien, que no es posible sustentarla si lo que en-
tendemos por confianza cuando hablamos de confianza en el gobierno es con-
ceptualmente equivalente a lo que nos referimos cuando hablamos de ella pero
hacia otro individuo. A menudo, lo tinico que el gobierno necesita para funcio-
nar es que los ciudadanos no desconfien de él en forma activa.’

* La palabra en inglés es acquiescence; no se utiliza la palabra aquiescencia en.espar’\ol pues é§ta im-
plica consentimiento (véase el Diccionario de la Real Academia de la Lengua Espafiola, 21* ed.), mientras
que el término en inglés en este contexto significa simplementg falta de ?po§1c1on act}va. [T.]

' En general, es importante sefialar la posibilidad de que alguien no confie ni desconfie de al-
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En los capitulos 1y 111 afirmé que la confianza es un concepto fundamental-
mente cognitivo. Confiar en otros o desconfiar de ellos es tener la presunci¢n
de que sabemos algo acerca esas personas. En el caso de la inmensa mayoria de
la gente en el mundo, incluso de personas con las que probablemente nos en-
contremos, no tenemos en esencia la menor idea de cuales son sus motivacio-
nes especificas hacia nosotros. Lo mismo se puede decir de la mayoria de la
gente que forma parte de nuestro gobierno: no sabemos lo suficiente para confiar
en ellos. Si tenemos cierto grado de certeza sobre su comportamiento en deter-
minado contexto es porque lo generalizamos de modo inductivo a partir del
comportamiento de muchos de sus pares o porque, en virtud de los incentivos
organizacionales que enfrentan, inferimos que en ese contexto tienen mas pro-
babilidades de ser dignos de confianza que de no serlo.

Para introducir la confianza en el gobierno en la teoria politica se requiere
una explicacion reducida de la forma en que el gobierno funciona en general.
Esta tendra que ser, en gran parte, una explicacion de las expectativas raciona-
les de las probables acciones del gobierno y sus representantes. Bajo la explica-
cion del interés encapsulado debo saber que los representantes o la institucion
actuaran en mi favor porque desean mantener sus relaciones conmigo. Sin em-
bargo, en general, eso no es posible en el caso del gobierno y sus funcionarios.

Una definicién un poco menos rigurosa de confianza podria permitirnos
analizar nuestra confianza en una institucién de dos maneras. Primero, podria-
mos tener la certeza de que cada individuo de la organizacién, en cada una de
las modalidades relevantes, haré lo que debe hacer si la organizacién ha de sa-
tisfacer nuestra confianza. Segundo, podriamos tener la certeza de que el dise-
no de los roles institucionales y sus incentivos correspondientes obligarian a
quienes los desempefian a cumplir con su deber, si es que la organizacion ha de
satisfacer nuestra confianza. En este caso, los individuos que desempefan cada
una de esas funciones podrian ser intercambiables y necesitariamos conocer a
pocos, 0 a ninguno, de ellos.

Ninguna de esas interpretaciones de la confianza de los ciudadanos en las
instituciones gubernamentales modernas es convincente. Practicamente nadie
puede saber lo suficiente acerca del gran numero de individuos que detentan
estos roles como para afirmar que puede juzgar con certeza que éstos tienen in-

guien més o de un gobierno con respecto a alguin asunto. Como se dijo en el capitulo 1v, esto €5
contrario al sentido comiin de no confiar. Una persona que dice “no confio en él”, muy Probab]e-
mente quiere decir que “desconfia” en forma activa de esa persona. Sin embargo, a menudo igno-
ramos las intenciones o el comportamiento probable de otra persona, por lo cual estamos en una
situaci6n en la que ni confiamos ni desconfiamos de ese individuo.
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tereses O COMPromisos morales importantes para actuar en favor de los intere-
ses de sus gobernados. Ademas, pocas personas pueden tener un claro enten-
dimiento de las estructuras de las diversas instituciones y las funciones en su
nterior, o del gobierno en general, como para poder contar con los incentivos
4 otras motivaciones que propicien la confiabilidad de quienes se desempernian
en ellas. Por lo tanto, en términos practicos, es muy poco probable que la con-
fianza en sentido estricto sustente la mayoria de las opiniones y expectativas de
los ciudadanos acerca del gobierno.

CASI CONFIANZA

Asi como usted puede ser confiable aunque yo no lo sepa, y en consecuencia no
confie en usted, también una institucién puede ser merecedora de confianza
aunque los usuarios individuales no lo sepan e incluso, quizd, no puedan sa-
berlo. En lugar del conocimiento que me permitiria juzgar si un funcionario o
una institucién del gobierno es confiable, puedo tener expectativas que s6lo
son racionales por cuanto han sido extrapoladas a partir de acciones actuales y
del pasado, lo cual seria apropiado en el caso de una explicacion sociologica de
expectativas inductivas creibles. El simple hecho de institucionalizar al gobier-
no y el que se instrumenten las politicas deberia conducir a una mayor estabili-
dad en las expectativas de los ciudadanos. La comun afirmacion de confianza
en el gobierno parece ser algo mas que esas expectativas estables.

En la vida real es posible que muchas veces no confiemos en una organiza-
cién, pero si en su aparente previsibilidad por induccion de su comportamiento
en el pasado. En ese caso s6lo tenemos una explicacion basada en las expectati-
vas sobre el comportamiento de la organizacién. Ese conocimiento inductivo
parece convincente en algunos contextos y es fundamental para nuestra vida en
los multiples contextos en los que no tenemos un conocimiento tedrico adecua-
do para comprender y explicar satisfactoriamente nuestra experiencia. Como
dijimos con anterioridad, a esto lo llamaremos casi confianza. Se basa en una
extrapolacién inductiva a partir del comportamiento pasado o la reputacion.

Las expectativas sobre el comportamiento humano son menos fiables que
muchas de las expectativas inductivas mas comunes sobre la naturaleza. De
hecho, esa falta de fiabilidad es la fuerza motriz fundamental de casi toda la
gran bibliograffa. En un momento ingenioso se podria decir que una de las ex-
Pectativas mas s6lidas que podemos tener en el largo plazo acerca de las perso-
Nas es que desafiaran nuestras expectativas. (En un vuelo reciente, un piloto
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nos dijo: “Ahora estamos experimentando la turbulencia inesperada que Jeg
mencioné anteriormente”.) Por otra parte, aunque no existe algo andlogo al po-
deroso conocimiento cientifico que refuerce nuestras expectativas acerca de]
comportamiento humano, existe una consideracion que, cabe argumentar, eg
comprendida con mayor amplitud que ese conocimiento. Basamos muchas de
nuestras expectativas sobre los posibles actos de las personas en creencias acer-
ca de la psicologia humana. Uno de los rasgos psicol6gicos mas convincentes y
faciles de generalizar es que la gente casi siempre esta fuertemente motivada
por sus propios intereses. Por eso, para muchas personas, la confianza —las
expectativas basadas en el interés encapsulado— puede estar mas motivada
que las creencias sobre relaciones fisicas que s6lo se basan en la induccion.

Quiz4 lo unico que podamos afirmar acerca de una gran parte de la pobla-
cion es que tiene expectativas inductivas respecto al gobierno, no que tiene ba-
ses para tener confianza en él, entendida como un interés encapsulado o como
basada en los compromisos morales de los representantes del gobierno. Para
algunas personas puede ser importante averiguar si una institucion o quienes
en ella se desempefan son confiables, pero la mayoria no va mas alla de sus
propias expectativas. No se puede decir que la gente que sélo tiene expectati-
vas inductivas confie en el gobierno mas que en el mismo sentido ordinario
trivial en el cual se “confia” en que el mundo seguira siendo mas o menos igual
que ahora. Las expectativas inductivas en que el gobierno sera caprichoso pue-
den bastar para generar desconfianza, pero la mayoria de la gente ni confia ni
desconfia de un gobierno o institucion fiable.

La confiabilidad del gobierno puede ser muy importante para algunos ciu-
dadanos y sélo despierta un interés tangencial en muchos otros. Si John Locke
considera que el gobierno, para ser legitimo, debe estar basado en la confianza
(véase Dunn, 1984), entonces ningtin gobierno importante de la época moderna
puede gozar de legitimidad mas que en contadas ocasiones. Por ejemplo, el
gobierno de la Republica Checa en sus primeros dias, o los gobiernos de Ingla-
terra y los Estados Unidos durante la segunda Guerra Mundial pudieron ser
legitimos a los ojos de sus ciudadanos en el exigente sentido de Locke. En este
aspecto, el gobierno de los Estados Unidos después de la segunda Guerra Mun-
dial no pudo ser considerado legitimo.

Sin embargo, es evidente que el gobierno no necesita ser legitimo en el sen-
tido de Locke para sobrevivir, e incluso para conducir a una nacion a través de
grandes dificultades y alcanzar la prosperidad. Puede ser suficiente que el go-
bierno no sea objeto de una desconfianza general y profunda. Si una parte de la
poblacién en verdad se fia del gobierno, y en el resto de la poblacién no hay
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muchos que desconfien profundamente de él, es probable que dicho gobierno
sea exitoso, considerando los pardmetros histéricos de los gobiernos de los
grandes estados.

Al final, es posible que la confianza todavia sea vital para el éxito de un
gobierno. Los que prestan mas atencién al gobierno son también quienes tie-
nen méas probabilidades de conocer suficientemente bien las acciones y las es-
tructuras gubernamentales como para saber si por lo menos algunas partes de
ese gobierno y algunos de sus representantes son dignos de confianza. Si esas
personas son también las que tienen mayores probabilidades de oponerse con
eficacia al gobierno en respuesta a sus errores, entonces la posibilidad de ser
confiable y la posibilidad epistemoldgica de la confianza pueden tener una im-
portancia fundamental para la estabilidad del gobierno. La importancia del pa-
pel de estos individuos en apoyo del gobierno puede ramificarse con el respaldo
implicito de quienes actiian a partir de simples expectativas, sin un conocimien-
to preciso de la credibilidad del gobierno. En gran parte, las expectativas de
este tiltimo grupo de individuos pueden basarse en las expectativas del prime-
ro, de la misma manera que la mayoria de nosotros sabemos mucho de lo que
sabemos s6lo porque percibimos que otras personas piensan que esas cosas son
ciertas.* Nuestra pobre epistemologia es apenas algo mds que una imitacion.

Segtin Russell Neuman (1986, pp. 3-4), quienes tienen suficiente conoci-
miento para juzgar si el gobierno es digno de confianza representan tal vez s6lo
cerca de 5% del electorado de los Estados Unidos. Orlando Patterson (1999,
p. 185) dice que este pequefio, atento y activo grupo “le aporta al sistema de-
mocratico estadunidense toda su vitalidad e integridad”. Si es asi, unos cuan-
tos activistas tienen una gran influencia para hacer que la democracia responda
ala ciudadania.

Sin embargo, para la mayoria de nosotros, hacer uso del gobierno y otras
instituciones importantes para nuestra vida no depende de que seamos capa-
ces de confiar en ellos o en sus funcionarios, como podemos confiar en las per-
sonas con quienes tratamos en diversos ambitos. Puede ser que sepamos poco
acerca de nuestro banco, pero tenemos un grado relativo de certeza en que ma-
nejara nuestro dinero con razonable confiabilidad. Aceptamos recurrir a esas

instituciones porque son indispensables, o por lo menos muy titiles para nos-
otros, y porque tenemos un grado bastante alto de certeza en que funcionaran

) * Nétese que aqui Hardin utiliza la nocién ordinaria de conocimiento o saber y no la nocién
Osofica de conocimiento como creencia verdadera fundamentada (véase el capitulo v). Es en

f)st:e se[ntido que afirma que mucho de nuestro conocimiento estd basado en el conocimieento de
0s. [T.]



214 CONFIANZA Y GOBIERNO

mejor para nosotros que cualquier otra opcién existente. De hecho, los ban o8
son organizaciones que incluso podemos llegar a creer que entendemos |o sufi-
cientemente bien como para tener certeza en que cada uno de sus funcionarios
desempefiara su trabajo para proteger nuestros intereses tal como lo espera-
mos. Estan tan minuciosamente vigilados en todos sus actos que les seria difjj)
hacer trampas de modo sistematico, aunque sabemos que algunas veces o hy-
cen. Asimismo, por muy corrupta que la policia pueda ser en diversos aspec.
tos, su presencia en general parece mejorar nuestra vida porque asi se mantiene
mejor el orden que si no contdsemos con ella.

Para tener certeza en esas instituciones no necesitamos entender ni su dise-
fio ni su sistema de incentivos tan profundamente como para poder confiar en
ellas a partir de la comprensién del mecanismo mediante el cual su estructura
induce a sus representantes a actuar con correcciéon. Tampoco es necesario co-
nocer a esos funcionarios por una relacién continua que pudiera darnos bases
suficientes para confiar en ellos. Para tener esa certeza solo necesitamos hacer
una generalizaci6n inductiva a partir de lo que creemos es su comportamiento,
o incluso a partir sélo de los resultados aparentes de su conducta, del mismo
modo que generalizamos inductivamente que el invierno sera frio.

DECLIVE DE LA CONFIANZA EN EL GOBIERNO

:Qué tan lejos se puede llegar con el afén de fijar la atencion en la confianza y
no en la confiabilidad? Consideremos el material especulativo mds importante
sobre la confianza en el gobierno. El hecho causal de que la confiabilidad suele
engendrar confianza permite, y tal vez fomenta, las preocupaciones por la clara
disminucién de la confianza en el gobierno en algunas sociedades contemporé:
neas, en especial la de los Estados Unidos. Si esa disminucién es real, tendrd
que ser en la confiabilidad percibida. Desde luego, podria tratarse mas bien de
una disminucién de la fe o de alguna actitud que el habla popular define como
confianza.

La disminucién de la fe en la religién ha sido historicament
cuencia del mayor conocimiento que se tiene sobre la naturaleza de
disminucién de la fe en el gobierno, sus representantes y otras orgad
puede ser también resultado de una mayor comprension o, quizas, de un m l
conocimiento sobre la naturaleza del gobierno. Para citar un ejemplo trivial, €
tipo de informacién que teniamos acerca del presidente Bill Clinton era mas
amplio que lo que la gente sabia sobre cualquier presidente anterior, incluso de

e una conse-

]| mundo. L2
nizaciones
ejor
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algunos cuyos act.(js en la pre.sid.encia fueron tal vez més inapropiados que los
Je Clinton. También el conocimiento que hoy tenemos acerca de muchos actos
del gobierno €s notorio en comparacion con el que se tenia en el pasado. Es
muy posible que el movimiento de los derechos civiles tuviera tanto éxito por-
que la television transmitié informacién instantédnea sobre la brutalidad y la
estupidez de muchos policias surefios (Garrow, 1978).* Las grabaciones de
la Casa Blanca expulsaron a Richard Nixon de su cargo, cosa que un simple
testimonio tal vez no habria logrado.> Acontecimientos comparables ocurridos
en otros tiempos no habrian sido captados tan intensamente por gran parte de
la poblacion. Incluso cuando fue objeto de manipulacién por parte de los mili-
tares, la informacion televisiva de la guerra del Golfo Pérsico, en 1991, la mos-
tr6 claramente ante la atencién del publico, el cual una generacion antes solo
habria leido con curiosidad poco al respecto.

En estudios recientes sobre la disminucion de la confianza a veces se inten-
ta descubrir cudl es el problema de los ciudadanos por el cual desconfian cada
vez més del gobierno. Las conclusiones provienen de las respuestas, obtenidas
en encuestas de opini6n publica, a preguntas que a menudo son rudimentarias
(véase el apéndice). Puesto que Putnam define la asi llamada confianza genera-
lizada como parte del capital social, el modo en que formula la pregunta es:
;por qué ha disminuido tal capital?® Por razones que abordamos en el capitulo
111, definir la confianza como capital social resulta desorientador y erréneo. No
obstante, la tesis de Putnam se sostiene todavia como un argumento sobre la
disminucién de la certeza en el gobierno. El examina muchos factores, pero en
general omite la evidencia de la falta de confiabilidad de los funcionarios y
otras personas de quienes los ciudadanos supuestamente desconfian. (Esto se
menciona como parte del efecto de la época de las revelaciones sobre la false-
dad gubernamental en la guerra de Vietnam, el escandalo de Watergate, las
Practicas de la Oficina Federal de Investigaciones bajo J. Edgar Hoover [Putnam,

.‘.Las palabras estupidez y brutalidad fueron empleadas en esa época en el Alabama Journal para
Cahh'car las acciones de los agentes del estado de Alabama que sofocaron una marcha realizada en
Mals'lon, Alabama (citado en Chong, 1991, p. 26).

De hecho, un elemento importante en su caida fue la lamentable supresion de 20 minutos de
8fat>aci(,n en una de las cintas de la Casa Blanca.
ia cAr'xalizo los problemas l6gicos del concepto de confianza ge)feralizada (chfiama individual ha-
o aillisx todos los demas individuos) en el capitulo Iy las relac19nes putativas entre confianza ge-
Uy ;i:lda y orden social en el capitulo vii. La confianza generallzadg no suele ser motivo de preo-
i:mgon en el problema de la disminucién de la confianza en el gobierno, a menos que exista una
INucion general de la confianza en los individuos que tenga efectos indirectos sobre la con-

1a . : i .
) Nza en el gobierno. Sin embargo, ésta no es una tesis central en los debates sobre la reduccién de
confianza en el gobierno.
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1995b, p. 674; 2000, capitulo x1v] y sobre quienes llegaron a la madurez politica
en estos tiempos.)

Putnam (1995b, correspondencia privada, 26 de mayo de 1998), en particy.-
lar, menciona la cantidad de tiempo que la gente dedica ahora a ver la televi-
sién como una de las causas de que se redujera la actividad en grupos, lo cual
—junto con los crecientes indices de divorcio, los cambios econémicos estruc-
turales, los efectos generacionales y otras tendencias— condujo, segin especy-
la, a un menor apego al sistema politico durante los tltimos decenios. La im-
portancia que para él parece tener el que se vea tanto la television se percibe en
el titulo de su articulo: “Sintonizandose. Desvinculdndose”.* Sin embargo,
otros cambios —sobre todo el efecto periédico del cambio generacional— son
sin duda también importantes por cuanto estan correlacionados con la dismi-
nucién de la participacién civica en las décadas recientes. Los datos de Putnam
sugieren que el efecto del cambio generacional es casi dos veces mayor que el
efecto de la televisién, aunque esos dos factores no son independientes. La ge-
neracion de la television representa entre 10 y 15% de la disminucion total de
los indices de participacién en grupos durante el periodo de 1965 a 2000 (Put-
nam, 2000, p. 284).

;Por qué tiene importancia ver television? Como Putnam (2000, p. 223)
afirma: “La consecuencia mas importante de la revolucién de la television es
conseguir hacer que nos quedemos en casa”. Al pasar mds tiempo en el hogar,
participamos menos en diversos grupos y, por lo tanto, tenemos menos con-
fianza en el gobierno. Este postulado tiene la apariencia de una explicacion
funcional que no se especifica de manera articulada, y ademas no parece enca-
jar con esa explicacion. La explicacion funcional del mantenimiento de la con-
fiabilidad en la obra de Luhmann (capitulo vi) a menudo tiende a ajustarse a la
afirmacion segun la cual la participacién en grupos mantiene la confiabilidad
reciproca entre los miembros del grupo y, por consiguiente, los induce a confiar
unos en otros. Los argumentos de Putnam y otros requieren que exista ademas
algun tipo de efecto indirecto, por medio del cual la confianza que la participa-
cién en grupos locales engendra en quienes en ellos interactiian haga que estos
individuos también confien en general en otros, incluyendo el gobierno. Sit
embargo, el argumento podria ser indirecto. La disminucién de la participacién
ciudadana reduce los incentivos para la confiabilidad de los funcionarios del

gobierno, por lo cual los ciudadanos, con sobrada razén, empiezan a confiar
menos en esos funcionarios.

. * El titulo original es “Tuning in Tuning out”. Este es un juego de palabras, ya que tun out signl-
fica desvincularse o ingnorar. [T.]
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Un argumento que diera cuenta del mecanismo causal indirecto podria, al
menos, adoptar otras tres formas. La primera es que la participacion en grupos
nos confiere talentos o habilidades que después podemos emplear en otros
contextos. Esto equivale a decir que desarrollamos capital humano que pode-
mos utilizar en formas diversas. La segunda es que la participacion nos permi-
te formar redes que luego podemos usar con propésitos politicos. Por lo tanto,
Jesarrollamos capital social —en forma reticular— que puede servirnos de di-
versas maneras (véase algo més en Hardin, 1999, en especial pp. 177-180). Sin
duda, éstos son resultados comunes de la interaccién en grupo. Sin embargo,
existen otros medios —ademés de la participacion grupal— para que esas for-
mas de capital humano y social se desarrollen, por lo cual la supuesta disminu-
cién de la participacion en grupos no significa necesariamente que las formas
relevantes de capital humano y social se encuentren en declive en nuestra épo-
ca (Hardin, 2000b).

La tercera forma que el argumento sobre el mecanismo causal indirecto
puede tomar se refiere, en esencia, a la creacién de una disposicién que induce a
la gente a actuar en algunos casos sin un razonamiento directo. Esta es, a gran-
des rasgos, la opinion de Oliver Williamson (1993), tal como se menciono en el
capitulo 111, segtin la cual la confianza no suele ser resultado de un calculo. Hubo
calculo, o por lo menos razonamiento firme, en algin momento en el pasado,
pero no en este momento en que estoy realizando una transaccion con usted.
Esta situacién plantea la pregunta de si existe un calculo cuando conozco por
primera vez a alguien o si mi disposicion se aplica en general a practicamente
cualquiera y a todas las personas, incluso a las que acabo de conocer y a las que
nunca volveré a ver. Para saber si la tesis disposicional es correcta, se requeri-
rian datos psicologicos mas allé de las correlaciones entre mediciones de la
confianza en el gobierno y la participacic’)n en actividades de grupo a traveés del
tiempo. Esta es una cuestion de importancia fundamental sobre la cual no tene-

mos el conocimiento adecuado.

La disminucién de la supuesta confianza en el gobierno podria ser tan solo
un debilitamiento de la disposicion a confiar sin antes valorar con seriedad la
confiabilidad de la otra parte. ;Acaso eso €s malo? Probablemente no estar dis-
Puesto jamas a arriesgarse con alguien seria negativo. Sin embargo, el que una
Persona no confie, a menos que tenga razones para hacerlo o cuente con prue-
bas de confiabilidad, puede no ser siempre malo para esa persona. Pero ;sera
Iflalo para otras? La tesis de Putnam y otros es, en esencia, que esa falta de con-
fianza es mala para la sociedad en su conjunto. Al no confiar aprovecho, sin
contribuir, los beneficios colectivos de la confianza de otras personas. Sin em-
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bargo, decir que es imposible confiar en el gob.iemo en un .sentido ana’.IOgo a
como se confia en un individuo es una afirmacién quse nq t}ene contenido. Se
reduce, quizd, a decir que la persona comtin de hoy es individualmente Tnenos
propensa a tener una fe infundada en el gobie.rno..Ver en esto un motivo de
preocupacion es sugerir que el mundo serfa mejor si la gente tuviera esa fe sin
fundamento. En efecto, un editorial del New York Times (1980, 1, citado por Rot-
ter) acerca de “la era de la sospecha” a finales de la década de 1970, supone que
la desconfianza en el gobierno tiene costos politicos y que a los ciudadanos les
convendria confiar més o, para ser mas precisos, tener mas fe. Tratemos de exa-
minar esa tesis.

Si usted tiene una fe infundada en mi, eso puede beneficiarme (pero no a
usted), pues podré lograr que haga cosas que me convengan, en virtud de que
su confianza estéd erréneamente depositada. Si usted tiene una fe infundada en
nuestro gobierno, eso s6lo me beneficiar si ese gobierno atiende mis intereses
suficientemente bien y si, como podemos suponer, su fe en el gobierno ayuda a
este a justificar sus actos y reduce las posibilidades de que pueda ser impugna-
do con éxito por usted y otros que asuman una posicion similar. Por ello, en los
Estados Unidos, la fe infundada de la clase media alta puede ser conveniente
para los miembros de esa clase (porque autorizar al gobierno para que prosiga
con sus politicas no dafara sus intereses). Sin embargo, en virtud de que en
realidad es probable que el gobierno ha funcionado al servicio de los intereses
de esa clase social, sus miembros también pueden tener expectativas correcta-
mente fundadas de que el gobierno seguira actuando asi. Tiene poco sentido
decir que los intereses de la numerosa clase baja del pais se verian mas favore-
cidos si los miembros de ésta tuvieran fe en el gobierno, que si ellos —o sus li-
deres y defensores— lo presionaran para que responda mejor a sus intereses.
De hecho, es dificil imaginar que los intereses de cualquier grupo puedan estar

mejor atendidos si los miembros de éste tienen una fe infundada en el gobierno
que si tienen expectativas bien fundadas acerca del

Se podria suponer que tanto el primero como el
de Putnam son correctos: el hecho de mirar television y la reduccion de la cer-
teza en el gobierno estin relacionados causalmente. Sin embargo, ésta podria
no ser la causa indirecta que Putnam menciona cuando habla del desplaza-
miento de las actividades de grupo en favor del tiempo que se pasa frente al
televisor, por lo cual hay menos relaciones de confianza en actividades de gru-
POy esto, a su vez, indirectamente causa un menor grado de confianza en el
gobierno. El paso intermedio no tiene que ser por fuerza esta relacién indirecta,
pues bien podria ser que los ciudadanos, en parte a causa del poder visual de la

mismo.
ultimo paso del argumento
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television, ahora saben de mas como para seguir teniendo certeza en muchos
funcionarios. La television no nos dice tanto de la politica como lo hacian los
periédicos de antafio, pero nos da informacién en un tono mas visceral. La tele-
vision ayudo a destruir la credibilidad de muchos politicos del sur de los Esta-
dos Unidos en la época de los derechos civiles (Garrow, 1978) y ayudé a des-
truir la credibilidad de la guerra en Vietnam.

En efecto, no es necesario pensar siquiera que los dirigentes contempora-
neos estén menos comprometidos a velar por nuestros intereses que los lideres
de antafno, muchos de los cuales eran venales, avaros, estaban gravemente ses-
gados en favor de ciertos intereses estrechos, o todo lo anterior. Basta tener la
sensacion, tal vez muy difundida, de que el mundo es mucho mas dificil de
manejar que como se pensaba antes. El hecho de que ahora podamos entender
miés al mundo eleva nuestras expectativas acerca de lo que creemos que el go-
bierno, los profesionistas y todas las personas en general deberian hacer. Sin
embargo, es posible que la eficiencia no haya crecido a la par del conocimiento,
de modo que ahora vemos personas que desempefian papeles de muchas y di-
versas indoles y no alcanzan el grado que les exigimos. Nuestra confianza o
nuestra fe disminuyen al aumentar nuestras expectativas, y nuestros dirigentes
nos parecen cada dia mas incompetentes. Es admirable que, en retrospectiva,
Harry Truman sea visto hoy como un ejemplo de eficiencia. No es porque la
gente olvidara cuan limitado fue, sino méas bien porque ahora sabemos que otros

son por lo menos igual de limitados y que, tal vez, por no ser tan conscientes de
esperan ser juzgados como personas competen-

si mismos como lo era Truman,
185) habl6é como un conservador pro-

tes” William Butler Yeats (1956, pp. 184-
fundamente comprometido cuando escribi6 que “el centro no se puede soste-

ner”. Hoy en dia, hasta los liberales podrian afadir que son pocas 0 ninguna
las cosas que pueden sostenerse. El progreso econémico que en fecha no muy
lejana parecia ser un bien casi absoluto, ahora parece desilusionar a muchos, en
especial cuando favorece a otros y no a ellos.

Ver la disminucién de la fe en el gobierno como fruto de lo que es, en cierto
sentido, la decadencia de los ciudadanos, es interpretar esto como un problema
de confianza, cuando en realidad deberia ser visto como un problema de con-
fiabilidad. Las diferencias en lo que debemos explicar en estas interpretaciones
tan dispares del problema son categoricas. Por un lado, necesitariamos datos

En una ocasién hice una fila frente al puesto de un vendedor callejero aleman que servia sal-

chichas, sandwiches, bebidas y muchas otras cosas, con una eficiencia de movimientos evidente-
mente bien coreografiada y que tenia mucha gracia. Cuando la persona que estaba adelante de mi

lo felicito, el vendedor respondi6 sin duda con honestidad: “Conozco mis limites”.
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sobre las disposiciones psicoldgicas hacia la confianza y una explicacion de

como éstas respaldan la tesis de Putnam. Por el otro, para respaldar la tesis

de que la confianza depende en primer término de la confiabilidad, se requeriria

informacion acerca de la evidencia que tienen las personas para confiar o no en

funcionarios del gobierno, o para tener o no fe en ellos.

Conviene recordar la opinién mencionada en la seccién anterior: para lo-

grar que las cosas funcionen basta que 5% de la ciudadania esté alerta y com-

prometida con la politica. Si esto puede ser cierto, entonces la evidencia que

arrojan las encuestas acerca de la disminucién de la confianza, la certeza o la fe
de la poblaci6n en general en el gobierno tiene escaso interés. Lo que necesita-
mos saber para evaluar las perspectivas del gobierno en esta época es cémo ese
5% de la poblacién que est4 alerta y activa en la politica califica al gobierno. Por
ultimo, es interesante observar que la tesis hoy tan popular segtin la cual la
creciente desconfianza es un resultado reciente de una descomposicién social
contemporanea de diversa indole puede ser desmentida por la explicacién de
Robert Merton (1946) sobre la forma en que Kate Smith logré inspirar confian-
za (o credibilidad en el papel del gobierno) en una sociedad generalmente es-
céptica y desconfiada (como se explicé en el capitulo 1v). La proliferacion de la
desconfianza era un problema, a pesar del supuesto clima de unidad que impe-
raba en los Estados Unidos, que entonces estaba luchando en una guerra justa
y unificadora, al final de la campafia de apoyo al ejército en 1943. Aunque tal
vez no tengamos datos convincentes de la década de 1930 y los afios de la gue-
rra, para compararlos con los datos de las ultimas cuatro décadas en los Esta-
dos Unidos, el estudio de Merton sugiere que la supuesta decadencia de nues-
tra época no es mas que un interludio en una larga serie de oscilaciones del
optimismo en torno a la sociedad y su gobierno. Los sujetos de sus entrevistas
compararon la integridad de Smith con el “fingimiento, engao y disimulo que
observaban en su experiencia diaria” (Merton, 1946, p. 142). ;Dénde esta Kate
Smith ahora que la necesitamos?

DESCONFIANZA EN EL GOBIERNO

Por lo general, es probable que yo desconfie de usted si creo que sus intereses
se oponen a los mios. (Sin embargo, es posible que mi desconfianza no influya
en ninguno de mis actos porque no tengo interacciones con usted.) A menudo
ésta es la posicion en que nos encontramos con respecto a los funcionarios del
gobierno. Podemos imaginar que sus intereses no son iguales a los nuestros.
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Por consiguiente, la confianza y la desconfianza en el gobierno y sus agentes
pueden ser asimétricas. Podemos tener conocimientos y teorias para desconfiar
cuando serfa dificil tener conocimientos o teorias para confiar. Partiendo de la
perspectiva de Hume o de Madison sobre la influencia corruptora del poder y
su uso a discrecion, en principio se puede desconfiar de los funcionarios guber-
namentales con base en la teoria segtin la cual éstos son propensos a hacer uso
de sus cargos para beneficio personal en acciones contrarias al interés publico o
a los intereses individuales de algunos ciudadanos. No es sensato argumentar
en favor de un principio general inverso, segun el cual esos funcionarios son
propensos a compartir mis intereses y, por lo tanto, a favorecerlos.

Alexis de Tocqueville (1966 [1835, 1840], p. 244) hizo un elogio ambiguo de
la democracia al comentar que “lo realmente grandioso no es lo que hace un
gobierno democrético, sino lo que una institucién privada hace bajo un gobier-
no democratico”.* Su comentario es en realidad demasiado generoso para la demo-
cracia sin més. Lo que si tiene esa cualidad es la democracia liberal y el gobier-
no limitado bajo dicha democracia. Un economista puede decir que el gobierno
debe dejar que ciertas cuestiones econémicas —qué empleo o profesién em-
prender, quién debe tener derecho de producir y de vender, qué se debe pro-
ducir— sean determinadas por los individuos, por medio de su éxito o fracaso
en el mercado. Un gobierno que desee administrar esas actividades invertira en
ellas quiza un grado menor de prudencia que los individuos y las empresas que
actuan bajo sus propios incentivos si se les permite actuar con libertad. Entre
las razones que explican la incapacidad del gobierno a ese respecto figuran la
probabilidad de que sus funcionarios estén demasiado preocupados por sus
intereses particulares, los de sus familiares y amigos, como ocurre bajo el siste-
ma restrictivo del mercantilismo. Esto significa que no se puede confiar en los
funcionarios en estos asuntos y, de hecho, en general se debe desconfiar de ellos
€n este aspecto. Por supuesto, ésta es una afirmacion tedrica, pero se sostiene en
muchos casos reales; entre ellos las dificultades que enfrent6 el mundo comu-
nista antes de 1989 y los problemas de la economia inglesa bajo el mercantilis-
Mo que motivaron los textos sobre economia de Adam Smith.

Rara vez en la historia alguien ha llegado tan lejos para estable?er la con-
fianza institucional como el presidente soviético Mijail Gorbachovf lld?r de l.m
sistema que, durante siete décadas, habia exhibido una extraordinaria \{arna-
cién. El hizo que algunas amenazas soviéticas, antes factibles, se volvieran

* La traduccion en este caso es citada en Mill, 1997 (p. 71). Véase una exposicion complementaria
en Hardin (1999b, pp. 66-68).
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practicamente irrealizables al erigir contra ellas barreras institucionales. Por
ejemplo, al promover la reforma de los gobiernos del este de Europa y al des-
mantelar la Cortina de Hierro redujo en gran medida la posibilidad de un ata-
que convencional soviético en Europa occidental. Al retirar sus tropas y cierto
material bélico, hizo que fuera casi imposible lanzar un ataque secreto, sin ad-
vertencia clara de ese ataque, al proceder a la necesaria reubicacién de las tro-
pas y el equipo en el escenario europeo. Los obstaculos que cre6 consisten en
estructuras institucionales capaces de contener la imprudencia individual. Esas
disposiciones institucionales son atractivas, en parte, porque dan estabilidad a
nuestras expectativas. El comportamiento institucional puede regresar la varia-
cién del comportamiento individual a la media.

Sin embargo, seria erréneo decir que Gorbachov tuvo éxito en su deseo de
inspirar confianza en el gobierno de la Unién Soviética o en el de los estados
que la sucedieron. Lo tinico que hizo fue disminuir en forma notoria las bases de
la desconfianza en ciertos contextos, tanto entre los ciudadanos soviéticos como
en el Occidente. Lo logré incapacitando al gobierno soviético. En forma similar,
la debilidad planeada del gobierno nacional naciente de los Estados Unidos
bajo la Constitucién de 1787 hizo que éste fuera incapaz de elaborar politicas
que habrian creado una desconfianza masiva hacia otro gobierno (Hardin,
1999d, capitulo vi). Esa grave desconfianza pudo propiciar actos que debilita-
sen mas al gobierno en sus primeros anos.

La desconfianza se presenta con facilidad, practicamente por inferencia, a
partir de una simple teoria de los incentivos humanos generales; en cambio, la
confianza requiere una comprension completa de los incentivos especificos del
otro como para que se presente con esa misma facilidad. Sin embargo, a veces
nuestras expectativas pueden estar basadas no en una teoria 0 una explicacion
que les brinde justificacion, sino s6lo en la experiencia. Por ejemplo, quiza cier-
tos tipos limitados de certeza politica se presenten con mas facilidad ahora en
Rusia y en los estados sucesores de la Unién Soviética que hace una genera-
cién, de modo que los jovenes rusos pueden discutir sobre politica y criticar a
los funcionarios en forma mucho mas abierta que los habitantes de la Union
Soviética de la generacién anterior. Al mismo tiempo, es posible que muchqs
miembros de la vieja generacion sigan mostrando reticencia a confiar sus Opl”
niones a otras personas. Probablemente muchos de los que se muestran abier-
tos y muchos que son reticentes no comprendan en realidad por qué tal aper”
tura es menos problematica para el régimen de hoy; les basta saber, por
experiencia, que ellos y un gran nimero de otras personas pueden ahora
hablar abiertamente, mientras que en otra época hacerlo era muy arriesgado-
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A pesar de que los jovenes critican hoy abiertamente a su gobierno, cabe
suponer que desconfian de él en aspectos mas sustanciales, pues se percatan de
que sacrifica los intereses colectivos para servir a los intereses de algunos per-
sonajes de alta posicion. La desconfianza se basa a menudo en una compren-
sion tedrica burda, pero suficiente, de los seres humanos que habitan su mundo
y el mundo de la ficcion rusa, a partir de la cual es facil generalizar.

Sin mucha experiencia en acciones del gobierno relacionadas conmigo, mi
“desconfianza” hacia éste puede no ir mas alla de la sensaci6n de que es muy
poco probable que las personas que carecen de vinculos conmigo tomen mis
intereses en serio y que tal vez hasta abusen de ellos. A primera vista, esto pue-
de parecer un escepticismo excesivo. Sin embargo, esa expectativa no se limita
a los funcionarios del gobierno: es mucho més general porque nos incluye prac-
ticamente a todos. Por ejemplo, supongamos que usted se entera o tiene bases
para suponer que una compafiia de la cual posee acciones esta en dificultades
y que el precio de éstas bajard. Es probable que entonces venda sus acciones
para que no sea usted, sino alguien mds, quien sufra la pérdida. Ahora bien, si
en ese contexto usted estaria dispuesto a obtener beneficios a expensas de otra
persona desconocida, es 16gico esperar que otros individuos también hagan lo
mismo con usted en muchos otros contextos.

Examinemos otro argumento mas extremo para desconfiar del gobierno.
Para plantear un caso sencillo, consideremos a un individuo que fue victima
del gobierno en el pasado, como ocurri6 con quienes estuvieron sometidos a los
infames experimentos de Tuskegee para estudiar el avance de la sifilis en pri-
sioneros privados de tratamiento médico, en el sur de los Estados Unidos, o a
quienes fueron expuestos a radiaciones, supuestamente inocuas, en varios ex-
perimentos realizados por organismos del gobierno estadunidense para inves-
tigar los posibles efectos de dicha exposicién (acerca de esto ultimo, véase
D’Antonio, 1997, pp. 41-42). Ese individuo tendrd buenas razones personales
para ser cauteloso frente a funcionarios del gobierno distantes, e incluso para
desconfiar de ellos de una manera vaga que podria no tener equivalente algu-
no que lo induzca a confiar. Como en términos generales puedo esperar que la
mayoria de la gente actiie bajo el incentivo de beneficiarse de los esfuerzos co-
lectivos sin contribuir, perjudicando asi mis intereses, también puedo esperar,
Por razones similares, que en muchos contextos los funcionarios del gobierno
actuaran en defensa de sus intereses y en contra de los mios, sobre todo cuando
Manejan cuestiones de las que yo ni siquiera estoy enterado. Los ciudadanos
briténicos descubrieron en fechas recientes que sus dirigentes politicos cuida-
ban con excesivo celo los intereses de la industria ganadera, sin dar importan-
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cia a la propagacion de la encefalopatia espongiforme bovina (el mal de las va-
cas locas). Los ciudadanos franceses —en particular los parientes de personas
hemofilicas— se enteraron de que sus dirigentes estaban tan empenados en
encontrar una solucién francesa en la busqueda de un analisis de sangre ade-
cuado para detectar el virus de la inmunodeficiencia humana (viH), que permi-
tieron que miles de hemofilicos y otros que requirieron sangre se infectaran,
con tal de no usar un método de prueba estadunidense. Podriamos citar doce-
nas de abusos de ese tipo. Funcionarios publicos que en apariencia no se apar-
tan del promedio son capaces de imponer con indiferencia politicas asesinas.

Esta es la conclusién asimétrica. No es necesario pensar que es muy proba-
ble que me tope con un funcionario tan brutalmente indiferente respecto a mis
intereses como lo fueron los experimentadores de Tuskegee y los de la radia-
cién frente a los sujetos de sus experimentos. Me basta considerar muy probable
que los funcionarios, en algunos casos —tal vez raros—, descubran que pueden
favorecer sus intereses violando los mios, y que asi lo hagan. Por ejemplo, que
por interés con frecuencia encubran sus errores de juicio, a pesar de que la re-
velacién de los mismos es necesaria para corregirlos. Por lo tanto, en la explica-
cion de la confianza como interés encapsulado, puedo sensatamente desconfiar
de ellos, aunque no tenga la oportunidad de adquirir el conocimiento para te-
nerles confianza (incluso en caso de que si fueran confiables, como tal vez ocurre
con la mayoria de ellos). Los limites 16gicos que coartan la posibilidad de con-
fiar nos habilitan para desconfiar. Puedo creer que en términos generales el go-
bierno me beneficia y quizé tenga razén para creerlo. Esa creencia no es mas
que una generalizacion inductiva basada en la vaga sensacién de que mi situa-
ci6én es mejor con el gobierno que sin él, o la impresién menos vaga de que cier-
tas politicas de hecho me benefician. Mi débil desconfianza es diferente. Se fun-
damenta en la comprension de los incentivos probables que los funcionarios
del gobierno afrontan algunas veces, entre ellos el incentivo de proteger a sus
propias instituciones, producto de una deformacién profesional. Tal compren-
sion no es una mera generalizacion inductiva, sino una inferencia l6gica basada
en los intereses humanos normales.

Esta desconfianza podria exacerbarse por una caracteristica desafortunada
de muchas de las politicas priblicas, incluyendo algunas muy importantes en
materia de beneficios econémicos. Si las preferencias de la poblacién sobre al-
guna politica publica se distribuyen de manera homogénea en un continuo,
entonces cualquier politica especifica que se adopte estara muy cerca de la po-
sicion de una pequena fraccién de esa poblacion. Por consiguiente, es probable
que de las personas que conocen las politicas, la mayoria considere que éstas
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les benefician relativamente poco. Asi, no pueden llegar siquiera a la generali-
zacion inductiva de que sus intereses son bien atendidos por el gobierno. Su
conclusién podria ser, mas bien, que por lo comtn sus intereses son sacrifica-
dos por los intereses de otras personas.

En sintesis, tiene mucho mas sentido y es mucho mas facil desconfiar del
gobierno que confiar en él. Los ciudadanos promedio no tienen acceso al cono-
cimiento necesario para confiar en el gobierno, mientras que el requerido para
desconfiar de él es un lugar comun y coincide con la experiencia de la vida or-
dinaria. Madison consideraba que es preciso desconfiar hasta del mejor de los
gobiernos. Para refutar esa opinion, tendriamos que conformar o descubrir un
grupo de seres humanos en extremo benévolos que estuvieran incondicional-
mente comprometidos a defender los intereses ajenos, incluso por encima de
los propios. A veces podemos contar con que los padres y los enamorados se
comportan con semejante lealtad hacia el reducido niimero de sus seres queridos.
Pero seria insensato contar con que la mayoria de nuestros gobernantes profe-
san ese tipo de incondicionalidad hacia el enorme niimero de ciudadanos.

La respuesta de Madison a este abrumador problema de incentivos antago-
nicos consistié6 en disefar instituciones de gobierno que fueran débiles para
imponerse sobre el publico y en incorporar muchos mecanismos de oposicion
interna entre los organismos y los funcionarios del gobierno. Si bien es cierto
que el gobierno que él disefié ha evolucionado para convertirse en el mas po-
deroso que haya existido jamds, éste todavia esté limitado por fuerzas internas
que le impiden controlar a los ciudadanos en muchos aspectos. En principio,
casi todos coincidimos en que, por ejemplo, es necesario proteger las libertades
civiles, pero sabemos que en ciertos casos especificos posiblemente estemos
tentados por nuestros propios intereses, habitos personales o valores religiosos,
para relegar nuestras creencias basadas en principios abstractos. Por consi-
guiente, deseamos atarnos las manos con anticipacion para no cometer tales
abusos y, por supuesto, deseamos mas aun atar las manos de otros por adelan-
tado. Es probable que resulte engafnosa cualquier explicacion de la confianza en
el gobierno basada en la valoracién que hace quien confia acerca de los incenti-
VOs que tiene el objeto de su confianza para ser confiable. Sin embargo, pode-
mos explicar con facilidad la desconfianza en el gobierno, fundamentandola en
los incentivos que éste tiene para ser indigno de confianza, por lo menos
en forma ocasional y a veces en aspectos importantes.
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DESCONFIANZA ENDEMICA

Cuando la desconfianza en el gobierno es endémica, como ocurri6 en el mund,,
soviético y en Europa oriental al final de la década de 1980, quizé no habi,
nada mejor que hacer que debilitar al gobierno (Hardin, 1999d, capitulos v y
vi). La disminucién de instituciones, oficinas y burocracias poderosas elimina-
ria los objetos de desconfianza. Un liderazgo “fuerte” es precisamente lo que no
se requiere cuando los lideres fuertes han sido el problema. Lideres débiles, in-
capaces de intervenir en forma caprichosa, son lo que la sociedad necesita para
que ésta desarrolle con éxito relaciones de confianza. Tal como estan las cosas,
el tnico sistema que funciona sin lideres es el mercado, auque cabe la posibili-
dad de que la internet sea otro caso. Sin embargo, hasta el mercado requiere un
cumplimiento estable de las leyes en ciertos &mbitos para que las empresas se
ganen la confianza de los trabajadores, los clientes u otras organizaciones.

Asi las cosas, puede ser dificil crear apoyos institucionales confiables para
las relaciones juridicas y econémicas, aun cuando las instituciones sean creadas
a partir de cero. El personal de cualquier organizacién nueva o de cualquier
organizacion sometida a una reforma masiva provendra con toda probabilidad
del personal de las organizaciones anteriores. Si alguien establece una nueva
institucion en la ciudad de Nueva York para enfrentar un problema con una
aproximacion diferente y novedosa, pero el personal proviene del conjunto
existente de individuos aparentemente calificados, tal vez descubra que el nue-
vo organismo casi de inmediato produce el malestar tan comun en esa ciudad:
para lograr que se realice el tramite mas normal y rutinario es necesario des-
gastarse en indtiles disputas. Para establecer una institucion realmente nueva
seria mejor reclutar personal en Texas, Wyoming u otros lugares dispersos.

Este problema importante impidié que en Rusia pudiera aspirarse a obte-
ner los resultados deseados con el simple hecho de cambiar politicas. La des-
confianza en los organismos estatales rusos que supervisaban la economia en
esos deplorables afnos incluy6, con sobrada razén, la desconfianza hacia mu-
chos funcionarios de esas instituciones. Proporcionarles incentivos adecuadqs
para que se comportaran en forma constructiva habria requerido una reorgant-
zacion masiva. Como sucede con regularidad, estos funcionarios consideraban
que sus intereses estaban ligados a los intereses de su organizacion y no a 195
de los ciudadanos. Esto puede ocurrir por el simple hecho de que es la organ’”
zacion la que los recompensa, por lo cual es ésta la que les da incentivos para la
accion o la inaccién, no los ciudadanos. El problema se exacerba cuando surgeé
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una amenaza creible de que algunas de esas instituciones seran eliminadas. En
consecuencia, no puedo confiar en los funcionarios porque creo que sus intere-
ses no encapsulan a los mios. Esta puede ser una conclusién principalmente
tedrica, pero la experiencia de tratar con algunas organizaciones reforzara la
creencia en esa teoria.

Cuando ocurre un cambio extremo en el gobierno, como el que se da des-
pués de una importante revolucién social, el problema de establecer expectati-
vas estables puede hacer que la reduccién de la desconfianza sea casi imposible
por un tiempo.’ Tocqueville (1955 [1856], p. 176) observa la aparente paradoja por
la cual generalmente una revolucién con la que se intenta mejorar las cosas al
principio las empeora. Muchos pueden tener fe en el nuevo régimen porque
piensan que representa sus intereses y, en consecuencia, pueden decir que con-
fian en él. Es posible que sigan teniendo esa fe incluso al cabo de penosos afnos
de fracasos, como en los afios estalinistas en la Unién Soviética, cuando la deifi-
cacién de Stalin tuvo una eficacia evidente en muchos sectores de la poblacion.
No era aquella una confianza fundamentada, aunque pudo ser un caso inusual
de lo que algunos fildsofos llaman confianza como fruto de una fe ciega. Es di-
ficil concebir que esa confianza pueda ser buena, salvo por obra de la arbitraria
fortuna.

Puede resultar casi imposible evitar la desconfianza endémica en muchos
ambitos de la politica sin evitar al mismo tiempo la adopcién de posiciones
claras ante problemas concretos. La diferencia més notoria entre los lideres de
muchas organizaciones no gubernamentales, como las empresas, y los funcio-
narios electos es quizé que los primeros deben dar cumplimiento a expectativas
relativamente claras, mientras que los ultimos a menudo pueden tratar de ha-
cer que las expectativas sean vagas y, por lo tanto, que el juicio de sus logros
sea mas maleable.!’ En politica, con frecuencia es un error fundamental ser es-
pecifico, pues hay muchos temas en los que la mayoria de la gente tiene necesa-
riamente preferencias que la distanciaran de cualquier politica que se propon-
ga. Por eso, gran parte de las campanas va dirigida a la identificacion de los
votantes con el candidato, no a los programas que éstos quisieran ver realiza-
dos. Por supuesto, hay muchos temas en los que los politicos no se enfrentan a

9 Para una excelente resefia de las vicisitudes de la confianza durante la transicion en Polonia
durante los afios noventa, véase Piotr Sztompka (1999, pp. 160-190).

' La diferencia no es drastica. Por ejemplo, en lo que se ha llamado la guerra de las “colas”,
Pepsi no se concentré en definir su producto, sino en identificar a sus consumidores potenciales, la
generacion Pepsi. La campaiia empez6 en la década de 1940. A estas alturas, por un truco <‘ie mer-
cadotecnia, virtualmente todos los estadunidenses vivos pertenecen a la generacion Pepsi. Véase
Alexander Schuessler (2000, capitulo v) y Richard Tedlow (1990).
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ese problema, pues la distribucién de las preferencias no es normal. Por ejem-
plo, las preferencias en torno al aborto y al control de armas en la sociedad
contemporénea de los Estados Unidos es parcialmente bimodal, con posicioneg
definidas a favor y en contra. Frente a la posicién absolutista de algunos de-
tractores del aborto en cualquier situaci6n, los argumentos de escritores comg
los juristas Ronald Dworkin (1993) y Laurence Tribe (1990), segun los cuales
ambos bandos no estian muy divididos, no resultan convincentes a primera vis-
ta (véase Davis, 1993). Algunos candidatos intentan salvar esta divisién hablan-
do en términos vagos sobre el modo en que manejarian la politica ptblica rela-
cionada con el aborto o dejando la cuestién en manos de otro 4mbito de decision
(como los tribunales o una posible enmienda constitucional).

Por otra parte, en asuntos que tienen una distribucién de preferencias mas
0 menos normal, adoptar una posicién precisa es tanto como provocar un dis-
tanciamiento con la mayoria de los votantes. En consecuencia, la tarea de ga-
narse la confianza de los electores se complica por la certidumbre de que la
efectividad en el cargo tendra una fuerte correlacién con el hecho de decepcio-
nar o incluso ofender a grandes nimeros de votantes en determinados asuntos.
Dwight Eisenhower tuvo la ventaja casi tinica de ser electo por una poblacién
que no conocia sus opiniones (en caso de que las tuviera) e hizo un magnifico
trabajo al mantener esa situacién durante los ocho afios que permanecio en el
cargo. Ronald Reagan, el mejor presidente que la derecha estadunidense haya
tenido jamas, fue vilipendiado por gran parte de esa derecha poco después de
asumir la presidencia. Franklin Roosevelt hizo campafa presentandose como
conservador en los aspectos fiscales, pero tan pronto asumié la presidencia
abandono esa politica. Thomas Jefferson, uno de los demécratas mas compro-
metidos, compré6 Louisiana a los franceses sin contar para ello ni con la autori-
dad constitucional necesaria ni con la aprobacién del Congreso.

OBSERVACIONES FINALES

En muchos paises, entre ellos de manera notoria los Estados Unidos, el alto
grado de abstencionismo por lo comtin se interpreta como la prueba de que ’el
gobierno no logra obtener el suficiente apoyo. A primera vista, una conclusion
verosimil por igual podria ser que ese bajo nivel de participacion es prueba d‘f
que el gobierno no ha engendrado extrema desconfianza y oposicién'. ROF sl
solo, el silencio no es prueba ni a favor ni en contra del gobierno. Si lg limitada
epistemologia de la imitacién sostiene nuestras expectativas en el gobierno, en-
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tonces el escaso compromiso de la mayoria de la gente para tratar de cambiar
al gobierno 0 influir en €l resulta epistemoldgicamente sensato.

Al referirse al gobierno, John Dunn (1988, p- 90) supone que deberiamos
elegir la interpretacion de Bernard Barber (1938) de la confianza en la capacidad,
en lugar de la confianza en las buenas intenciones, cuando se trata de politica
importante. (En todo este libro he supuesto que la confianza requiere la unién
de ambos elementos, aun cuando, como sefialé al principio, no me refiero cons-
tantemente a los problemas potenciales de la falta de capacidad.) Esta “confianza
en la capacidad” tiene un significado muy diferente al sentido usual de la “con-
fianza” en las relaciones interpersonales, en la que se incluyen tanto la compe-
tencia como las intenciones. Sin embargo, ;tendria sentido centrarnos tan sélo
en la capacidad?

Segun parece, cuando la gente dice que confia en el gobierno, en el presi-
dente o en otro funcionario publico, por lo comun se refiere a algo diferente de lo
que quiere decir cuando menciona que confia en un amigo. Tal vez se refiere
tan solo a que el gobierno o el funcionario estd capacitado para hacer bien su
trabajo. Es posible que las intenciones sean incluidas como un elemento adicio-
nal, pero se tratard tiinicamente de una opinién inductiva de las mismas y no
del hecho de que el gobierno o sus funcionarios se preocupen por los intereses
de alguiin ciudadano especifico. No obstante, si la confianza se limita a esta ex-
pectacién inductiva, pierde su valor positivo habitual. En este sentido relativa-
mente carente de expectativas, puedo confiar en que un funcionario actue con-
tra mis intereses o aplique politicas a las que me opongo.

Sila capacidad es la medida de la confianza, tendriamos que decir que con-
filbamos en Richard Nixon mas que en la mayoria de los presidentes, pero al
parecer esa opinién era muy improbable entre la poblacion. Tal vez los euro-
peos, que no estaban sometidos a las auditorias tributarias, las investigaciones
del FB1 y las artimarias electorales de Nixon, habrian dado mayor peso a la ca-
pacidad que mostro al tratar de reducir la magnitud del conflicto internacional,
por lo menos en su politica frente a China. Muchos estadunidenses no habrian
ignorado con tanta facilidad los abusos politicos que cometio, los cuales no pa-
recian estar basados en la preocupacion por aplicar mejores politicas, sino en su
Paranoia personal.

En una encuesta publicada en Business Week (17 de mayo de 1999, p. 8), las
personas respondieron que, cuando buscan consejo para valorar algun produc-
to que desean comprar, confian sobre todo en Consumer Reports,* en la reco-

Sy Lo sumi 5 nio
* Consumer Report es una publicacion del Sindicato de Consumidores (Consumer Union), una
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mendacion de un amigo, en los articulos de peri6dicos (no en los anuncios) y
en los articulos de revistas, en ese orden. Cabe suponer que esto es lo que la
confianza en el gobierno significa con frecuencia en la bibliografia basada en
encuestas. Para algunos de los entrevistados, decir “confio” solo significa que
pueden contar con los servicios del gobierno o que pueden esperar que éste
actiie de manera decente. Decir que “confio” en Consumer Reports no significa
lo mismo que si digo que “confio” en un amigo cercano. En el primer caso la
expresion “confio” se vuelve equivalente a la expresion francesa “j'ai confian-
ce”, tengo certeza.* Cabe suponer que esto significa, en primer lugar, que se
tiene certeza en la capacidad de esas organizaciones para valorar productos,
aunque la incapacidad de los anuncios publicitarios para entrar en la lista de
opiniones utiles sugiere que la respuesta, por lo menos en parte, se basa en las
probables motivaciones de las diversas fuentes.

Tal vez la razén por la cual las personas moralizan el concepto confianza
consista, en gran parte, en que desean restringir ésta a los casos en que sus ex-
pectativas les son favorables. En el lenguaje comtin, decir que confio en un fun-
cionario, como el presidente, puede expresar mi expectativa de que ese funcio-
nario se comporte de manera que favorezca mis intereses o que satisfaga mis
esperanzas en materia de politicas ptblicas. Por ello, tal vez no debamos adop-
tar la redefinicion que Dunn da de confianza en el &mbito de la politica como un
simple asunto de competencia de los funcionarios. Mas bien, no deberiamos
hablar en términos generales de confianza en el gobierno, sino solo de certeza
en sus acciones, como lo argumenta Luhmann (1988, p. 102)."

En sintesis, el gobierno y sus representantes pueden ser en efecto confia-
bles en muchos casos, pero la mayoria de los ciudadanos no puede estar en
condiciones de saber que lo son. Por eso no es posible decir de la mayor parte
de la ciudadania que confia en el gobierno en ninguna de las acepciones estandar
en las que los individuos pueden confiar unos en otros. Esta situacion se deriva
de razones epistemoldgicas sencillas. La mayoria de nosotros, la mayor parte del
tiempo, no podemos saber lo suficiente para confiar en los funcionarios 0 las
instituciones del gobierno (o de otras grandes organizaciones), como para juz-
gar si encajan en cualquiera de las concepciones ordinarias de confianza. Esas

organizacién no lucrativa estadunidense que hace pruebas de laboratorio a diversos productos y
resefa los resultados. [T.]

* El original en inglés es I have confidense. Recuérdese que confidense y trust son diferenciados por
el autor, y que mientras el primero es traducido como “certeza”, “confianza” solo se emplea pard
traducir trust. [T.]

' Luhmann (1980, pp. 22 y 30) escribi6 con anterioridad sobre la “confianza en el sistema” que
debe trascender las relaciones (densas) interpersonales.
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concepciones sostienen que la confiabilidad es

Cuestion de carécter o disposi-
ciones, 0 bien de compromiso moral o de interé

$ encapsulado. Una institucién

usuarios potenciales de la institucién pueden

mejor de los casos, la mayoria de las veces podemos suponer de manera induc-
tiva que si una organizacion ha tenido un buen desemperio en algtin sentido, es

probable que se siga desempefiando bien en el futuro, a menos que sus condi-
ciones generales se modifiquen.

saber que esto es verdad. En el



VIIIL. CONFIANZA'Y SOCIEDAD

LA CONFIANZA Y la confiabilidad nos preocupan porque nos permiten cooperar
en busca de beneficios mutuos. La cooperacion es el interés prioritario Yy central,
Existen muchos casos de cooperacién en los que la confianza no es necesaria,
por lo cual lo més probable es que no intervenga. La confianza es s6lo un factor
para acceder a correr los riesgos que involucra el cooperar, y la confiabilidad no
€S mas que una razén por la cual esos riesgos pueden ser redituables. En |3
abundante bibliografia contemporanea sobre la confianza, el objetivo claro por
el cual se desea mas confianza es que ésta facilita el camino para las relaciones
sociales de cooperacién (Luhmann, 1980; Putnam, 1993; Fukuyama, 1995, y mu-
chos otros). Asimismo, gran parte del trabajo experimental reciente acerca de la
confianza es una ramificacién de experimentos anteriores idénticos o casi idén-
ticos que estuvieron enfocados en la cooperacién. Las relaciones de colabora-
Ci6n constituyen una categoria méas amplia e incluyente que la categoria de las

relaciones de confianza. Por lo tanto, en tltima instancia, cuando la confianza

se agota, todavia necesitamos explicar de otra manera casi toda la cooperacion.

Gran parte de la explicacion de ese tipo de cooperacion frente a los obstaculos

para la confianza se basa en las estructuras sociales de normas e instituciones

que pueden ser explicadas como recursos para sortear esos obsticulos.

En cualquier concepcién de confianza basada en valoraciones de la confia-
bilidad, es obvio que nos enfrentamos a limitaciones epistemoldgicas y de tiem-
PO que nos impiden tener relaciones sélidas de confianza, excepto con un nu-
mero reducido de personas. La confiabilidad puede tener motivaciones morales,
ser resultado de un interés encapsulado o ser una cuestién de caracter o dispo-
sicion. La restriccion de tiempo es clara si necesitamos tener relaciones constan-
tes con otras personas para poder confiar en ellas. Las limitaciones epistemolo-
gicas operan incluso en contra de la posibilidad de que podamos confiar en un
gran numero de personas con base en su reputacion. Ademas, en algunos con-
textos en los que se trata con grupos y no s6lo con pares de individuos, la 10gi-
ca del interés encapsulado debe ser violada aun cuando tengamos basicamente
relaciones constantes. Por consiguiente, hay dos caminos por los cuales pode-
mos tropezar con limites numéricos en materia de confianza. Primero, a dife-
rencia del aldeano medieval cuyo mundo era mintsculo, nosotros no podemos

232
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confiar mds que en una fraccion relativamente pequenia de los individuos de
nuestro mundo. Segundo, no podemos confiar en grandes grupos de indivi-
Juos como tales. Tal vez podamos confiar en la mayoria o incluso en todos los
miembros de una colectividad cuando nos relacionamos con cada uno en for-
ma diédica, pero a menudo no podemos contar con que ellos, como individuos
pertenecientes a un grupo, encapsulen los intereses de otros miembros al
cooperar en cualquier proposito colectivo.

;Es el orden social fruto de la confianza? Es posible que el orden social florez-
ca mejor en un clima de confianza y confiabilidad extendida, pero ello no signi-
fica que éste deba estar basado en dicha confianza. Considere las revoluciones
de terciopelo de Europa oriental en 1989. Las masas se coordinaron detras de la
expresién de hostilidad hacia los regimenes anteriores (véase también Sztom-
pka, 1996). La desconfianza debi6 ser endémica en aquella época, por ejemplo,
en Alemania del Este, cuando una fraccién considerable de la poblacién estaba
implicada con la stasI (policia secreta) para vigilar a ciudadanos de todos los
estratos. La desconfianza fue, en parte, lo que estimulo la busqueda de un nue-
vo orden. Segtin la explicacién de Piotr Sztompka (1999, pp- 160-190), el nuevo
orden no tardé en producir grados mas altos de confianza en Polonia a partir
de 1990. Seria extrafio suponer que la lucha de los polacos estaba basada en la
confianza. Muchas acciones dieron indicios del compromiso de unir fuerzas con-
tra el agonizante régimen comunista y eso hizo que la gente considerara que no
corria grandes riesgos al expresar su oposicion. Durante los ultimos dias de los
regimenes de Polonia, Checoslovaquia, Alemania del Este y Rumania se reali-
zaron actividades masivas en las principales plazas publicas, durante las cuales
cada quien goz6 de una proteccion considerable contra posibles represalias vio-
lentas por parte de sus gobiernos, producto de la coordinacion con tantas per-
sonas. Surgieron individuos dotados de atractivo carismatico para ser lideres
de los nuevos regimenes. Asi pues, pudo haber cierto grado de certeza en el com-
portamiento de muchas otras personas, pero parece improbable que las accio-
nes drésticas en favor del cambio hayan estado basadas en la confianza.

(Podemos vivir juntos de manera exitosa sin confianza? Picho de ‘otra ma-
nera, ;es necesaria la confianza para mantener el orden social? Po@rna presu-
Mirse que para responder esta pregunta habria que co%ocar a las soc1eda§es en
una matriz de dos por dos, con las posibles combinaciones de alta y baja con-
fianza por un lado, y alto y bajo orden social por el otro. supong.am(?s que no
hubiera casos de baja confianza y alto orden social.! Por desgracia, este hecho

! La sociedad omani de Fredrik Barth (1981) podria ubicarse en esta casilla. Véase el capitulo 1v.
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no resolveria la cuestion porque el orden social proporciona las circunstanciag
antecedentes que facilitan la confianza, al crear las condiciones para que surjan
relaciones estables y respaldarlas con la ley para evitar el riesgo de sufrir pérdj-
das masivas cuando se confia erréneamente en alguien. Es decir, el orden social
produce las condiciones para que haya confianza y, por ende, debe generarla
de manera comun. Ademads, como se dijo en el capitulo 1, es probable que los
grados de confianza varien en distintos dominios y, por consiguiente, cabe su-
poner que el orden social podria variar también.

Las preguntas que abordaremos en este capitulo son si las relaciones de
confianza son necesarias para gran parte del orden social y, cuando éstas no
son factibles, cémo logramos la cooperacién. Hay ciertos limites implicitos en
la naturaleza de las relaciones de confianza que dependen de valoraciones
cognitivas sobre la confiabilidad de otros. Una vez que esos limites son toma-
dos en consideracion, hay varias formas en que la cooperacion puede lograrse
dentro de grupos, en la economia o en ambientes institucionales no guberna-
mentales. Estas estructuras sociales, en particular, parecen ser respuestas a las
posibilidades y a los limites que enfrentamos al organizar nuestras relaciones
cooperativas como relaciones de confianza. Gran parte de la estructura social
puede ser explicada como una respuesta a los obstaculos para resolver proble-
mas de cooperacién y coordinacién por medio de relaciones de confianza entre
dos individuos. En realidad, la teoria politica de Hobbes aborda la necesidad
de que el gobierno respalde la cooperacién cuando las relaciones de confianza
sin ese respaldo coercitivo serian inapropiadas para realizar la tarea. En contex-
tos donde la confianza de un individuo a otro suele fallar, encontramos arre-
glos institucionales y culturales que sustituyen la confianza y que permiten que
las interacciones sean mas o menos satisfactorias. Estos mecanismos funcionan
a menudo garantizando la confiabilidad de los individuos con quienes debe-
mos tratar, aun cuando las limitaciones epistemologicas y temporales no nos
permitan saber lo suficiente para valorar qué tan confiables son o para tener

confianza en ellos.

COOPERACION EN DIiADAS

En capitulos anteriores presentamos la forma en que la confianza opera en mu-
chos contextos, la mayoria de los cuales involucra relaciones de confianza entre
individuos. En el caso de la confianza como interés encapsulado, las relaciones
de confianza tienen una cualidad disciplinaria natural. Si demuestra que no €s
digno de confianza, dejaré de tener tratos con usted si tal cosa es posible. Sin
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embargo, muchas veces no podemos negarnos a tratar con las personas no con-
fiables, @ menos que estemos dispuestos a renunciar a las importantes oportu-
nidades de provecho mutuo que serian factibles si sélo pudiéramos asegurar la
cooperacion de muchos individuos que no parecen ser dignos de confianza.
La dificultad més grande y persistente que enfrentamos cuando confiamos en
otros no es el pernicioso problema de tener que lidiar con estafadores, sino el
relativamente neutro de tener que tratar a menudo con gente con la que no po-
demos aspirar a tener relaciones constantes sobre las que sea posible funda-
mentar incentivos para la confiabilidad.

Considérese que el nimero de individuos en quienes uno puede confiar es
limitado. Incluso antes de establecer una relacién de confianza, alguien que ya
tiene varios amigos podria considerar que los posibles beneficios de invertir
esfuerzos para cultivar la amistad con una persona més no compensa los riesgos
que ello implica. Este problema puede explicar, al menos en parte, el fenémeno
de la formacién de camarillas excluyentes y grupos cerrados de amigos. También
podria servir para explicar la familiaridad en contextos en que las familias son
relativamente grandes; es decir, lo suficiente para agotar una parte sustancial de
los recursos que podria llevar a cualquiera de sus miembros a invertir en el cul-
tivo de relaciones de intercambio intenso. Dicho problema también puede ser
un factor que explique la exclusion étnica. Los miembros de grupos excluyentes
pueden concentrar sus inversiones en vinculos de intercambio en un numero
reducido de relaciones intensivas y pueden rechazar otras tan soOlo para evitar
las dificultades que implica el trato con personas con las que no tienen relacio-

nes s6lidas. En forma similar, los grupos pueden desarrollar activamente meca-

nismos de exclusién para que sus miembros permanezcan asociados solo con
s lo suficientemente ricas como para

las personas con las que tienen relacione
que ya se haya desarrollado la confianza entre ellos (Hardin, 1995, capitulos 1v
y v1). Por ello las relaciones de confianza a menudo son excluyentes.

Esos fenémenos —la formacién de grupos excluyentes y la familiaridad—
son resultado de los limites epistemologicos para el desarrollo de algo mas que un
ndmero modesto de relaciones cercanas. Los limites a la inversion de tiempo son
en especial importantes y obvios. Por ejemplo, los miembros de una familia que
sobrevive con base en la agricultura de subsistencia pueden entrar Oen conflicto
con otras familias, sobre todo porque no tienen tiempo para ellas en vytud qe qu‘”j
estin muy ocupados resolviendo su vida diaria y en el arduo trabajo conjunto.”

: Segtin el relato de Banfield (1958), éstas eran las condiciones de vida en la aldea del sur de

Italia a |a que asign6 el nombre ficticio de Montegrano.
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Debido a que carecen de relaciones ricas con otras personas mas alld de sus
grupos o familias, estos individuos no estan ni siquiera en condiciones de des-
arrollar relaciones de confianza con nuevas personas porque no tienen relacio-
nes de intercambio continuas que puedan fundamentar el interés de ser confia-
bles, o siquiera relaciones suficientemente ricas como para saber el grado de
confiabilidad de dichas personas. Por consiguiente, la estructura racional y re-
lacional de la confianza impide el desarrollo de la misma en un grado mas
universal.

En la abundante bibliografia sobre el tema, la confianza generalizada es defi-
nida sin excesivo rigor como una confianza no especifica en otros individuos
en general, incluso en extrafios (Rotter 1980). Seguin varios estudios experimen-
tales y algunas encuestas, muchos cientificos sociales suponen que los estadu-
nidenses tienen grados de confianza generalizada mas altos que los miembros
de muchas otras sociedades (véase, por ejemplo, Fukuyama, 1995; Yamagishi y
Yamagishi, 1994). En el caso de los Estados Unidos y de algunos otros paises, se
supone que la confianza en el gobierno esta disminuyendo (como se vio en el
capitulo vin) a la par, que en forma mas general declina la confianza en otras
personas. En algunas naciones, la confianza en el gobierno no ha menguado,
pero la confianza en otros individuos si (véase varias colaboraciones en Pharr y
Putnam, 2000). Centrémonos aqui en el problema de la disminucién de la con-
fianza en nuestros conciudadanos y asociados, que evidentemente es indepen-
diente de la disminucion de la confianza en el gobierno.

Lo que en realidad se requiere para establecer relaciones exitosas de coope-
racion es confiabilidad, la cual es probable que engendrara confianza en quie-
nes sepan que somos confiables por medio de nuestra reputacion y de la expe-
riencia que adquieran con base en ensayo y error, y reconozcan la utilidad de
ese conocimiento. Muchos autores afirman que la confianza generalizada —es
decir, la confianza individual y reciproca entre los ciudadanos— tiene un gran
valor para la sociedad, e incluso que es necesaria para que ésta funcione o se
desarrolle econémicamente. Hay una pretension explicita o implicita acerca de
la necesidad de confianza en muchas declaraciones recientes segun las cuales la
sociedad estadunidense, y otras de caracter democratico, enfrentan una crisis
de disminucion de la confianza. Las pretensiones de necesidad de caracter cau-
sal y no conceptual figuran entre las mas poderosas que es posible plantear en
ciencias sociales y entre las mas dificiles de sostener. Sin embargo, afirmar que
la confianza generalizada o difundida es necesaria para el orden social se ha

3 spt Lo ) ) ) )
Para una critica analitica del concepto de confianza generalizada, véase el capitulo 1.
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vuelto, sorprendentemente, un lugar comin; pareciera que esta mas alla de

cualquier duda seria.
Las discusiones recientes acerca de la crisis de confianza (generalizada) en

la sociedad se basan en datos de encuestas contemporaneas. Recordemos las
criticas a las conclusiones derivadas de este tipo de datos que se analizaron en
el capitulo 111. Esos datos no establecen alguna pretensién sobre los grados de
confianza generalizada porque se confunden con la definicién de la confianza
basada en el interés encapsulado y no resulta claro que se refieran a la confian-
za generalizada. A la gente se le pide que responda a preguntas como: “;Confia
usted en la mayoria de las personas?” y “;Considera que la gente es en general
digna de confianza?” (véase en el apéndice las preguntas que por lo comin se
plantean.) Desafortunadamente, esas preguntas no estan planteadas con preci-
siéon de modo que sea posible distinguir entre la confianza como un interés en-
capsulado y la confianza generalizada. En realidad, yo confio en la mayor parte
de las personas con las que trato, por lo menos respecto a las cuestiones que
nuestra relacién involucra. Si en un momento dado no hubiera desarrollado
confianza hacia ellos, habria dejado de tener tratos con ellas en la medida de lo
posible.

;Confio en el nimero mucho mayor de personas con las que no tengo tra-
tos en relacién con esos asuntos? No. Pero ésta no es una respuesta brusca. Ala
mayoria de esas personas ni siquiera las conozco y no tengo motivos para sen-
tir confianza o desconfianza hacia ellas. Desafortunadamente, si empezamos a
plantear las preguntas de nuestras encuestas con suficiente precision, de modo
que podamos establecer esas diferencias y discriminar entre las distintas con-
cepciones de la confianza, tendriamos que explicar todo lo que estamos bus-
cando a nuestros entrevistados (o a las personas que intervienen en nuestros
experimentos). En ese caso les dariamos conocimientos tedricos que no tenian
y obtendriamos respuestas o reacciones experimentales a esos conocimientos,

no a sus experiencias normales.*

Si hacemos comparaciones entre naciones,
confianza generalizada registrados en algunas sociedades son més bajos que en
los Estados Unidos. ;A qué preguntas responde la gente de los Estados Unidos
Cuando afirma que confia en la mayoria de las personas? ;Cudles son las pre-
guntas que responden en esas otras sociedades quienes afirman que no confian
en la mayoria de las personas? Es evidente que estamos respondiendo a pre-

entalmente. Hasta donde sé, no ha sido so-
ferencias de algunos experimentos estudia-

descubrimos que los grados de

‘. Esta pretension deberia ser comprobable experim
metida a ninguna prueba, aunque es posible extraer in
dos por John Ledyard (1995).
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guntas diferentes, tal vez porque no somos conscientes de los problemag que
conlleva el tratar con las personas con quienes no tenemos relaciones en Cursg
0 quiza porque nuestras estructuras institucionales basicas difieren respectg ai
ambito de las interacciones que protegen. Eso significa que el marco de referen.
cia desde el cual damos sentido a las preguntas es diferente. Incluso en |a misma
nacion, cuando el rango de “la mayoria de las personas” no est4 especificado,
la gente puede estar respondiendo a preguntas muy diferentes. (Esas cuestio-
nes son relevantes también para quienes afirman que la confianza en el gobiern,,
se esta reduciendo, tal como se discuti6 en el capitulo vi1, pero aqui el foco de
interés es la confianza entre individuos.)

Consideremos también las variaciones temporales en las respuestas a esas
preguntas en una misma cultura. Una vez mads, se supone que los grados de
confianza generalizada estdn disminuyendo en muchas sociedades occidenta-
les, sobre todo en los Estados Unidos. Esas afirmaciones longitudinales con fa-
cilidad se confunden con otras tendencias diversas, las cuales pueden hacer
que la aparente tendencia negativa de la confianza resulte artificiosa. Por ejem-
plo, el numero y el grado de interacciones que un estadunidense promedio
tuvo la década de 1990 probablemente fueron mayores que las que tuvo una
persona similar en la década de 1950. Asi pues, en promedio, el individuo de
los noventa tendria menos confianza en la generalidad —mas numerosa— de las
personas con quienes trata, que la que pudo haber tenido la persona que vivio
décadas antes. Sin embargo, ambas podrian tener el mismo grado de confianza
en determinados tipos de personas, como los amigos cercanos, los companeros
de trabajo, los parientes, los vecinos y otros por el estilo. De hecho, la persona de
los afos noventa en realidad podria confiar en muchos mas individuos, en di-
versos asuntos, que la de los afios cincuenta, aun cuando quiza desconfie de, 0
carezca de confianza en, mas individuos que quien le precedi6. Para evaluar si
existe una disminucién significativa de la confianza, seria necesario tener res-
puestas a preguntas que inquirieran en qué medida los individuos confian en
sus companeros cercanos, en extranos elegidos al azar, y asi sucesivamente,
través de varios decenios. Las preguntas en las que no se controla por las VQFia'
ciones contextuales tienen una formulacion tan ambigua que impide justificar
la grandiosa tesis que afirma que el grado de confianza individual esta dismi-
nuyendo.

¢Ha cambiado la medida de nuestras interacciones en las ultimas cuatro
décadas? Las argumentaciones de Robert Putnam (1995a, 1995b, 2000) y m.UChOS
otros acerca del impacto de la television, el divorcio y otros cambios tendientes
a la privatizacién de la vida estadunidense sugieren que hoy interactuamos
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e nuestros homologos de hace 50 afios. Sin embargo, una tesis tam-
bién generalizada afirma que el aumento de la urbanizacién ha hecho que ten-

amos mas interacciones que las que tenian quienes vivieron en pequenos pue-
blos. La veracidad de esta tiltima tesis parece evidente para el enorme numero
ue se mudaron de comunidades pequefias a otras mds grandes o que
de una manera que sus padres jamdas conocieron. Es probable
que entre estos individuos estén incluidos muchos o incluso la mayoria de los
académicos y otros investigadores, segun los cuales la confianza esta en decli-
ve. La tendencia que va de la pequena medida de la organizacion y las relacio-
nes sociales en la época medieval a la complejidad en gran dimensién de los
estados industriales modernos continda (véase Leijonhufvud, 1995).

Aun si estableciéramos que existe una disminucién significativa en los gra-
dos de optimismo en cuanto a la confiabilidad de las otras personas, controlado
por los distintos tipos de personas consideradas como los “otros”, s6lo tendria-
mos por desgracia datos acerca de una tendencia a corto plazo. Tal como se
presentan, esos datos muestran, en el mejor de los casos, una disminucién epi-
s6dica, mas no una disminucién duradera (véase de nuevo Patterson, 1999).
Por ejemplo, se puede suponer que si se hubieran realizado encuestas similares
en los Estados Unidos en las décadas de 1930, 1890, 1850, 1860 y al final la de
1830, se habrian encontrado grados similares del supuesto declive en la con-

fianza general. La disminucién general del bienestar, la pérdida de terreno de

las expectativas de relaciones estables de cardcter econémico y de otra indole, y

tal vez el debilitamiento general del respaldo institucional a la confiabilidad en
esos periodos debieron sugerir a la gente, con sobrada razén, que en las condi-
ciones imperantes podian confiar menos en muchas otras personas, sobre todo
segtin el modelo de confianza basado en el interés encapsulado que requiere
relaciones vigentes estables. A partir de la informacion disponible de encues-
tas que abarcan sé6lo unas cuantas décadas, no sabemos si existe una tenden-
cia sostenida hacia la confianza o la desconfianza. En esos decenios especificos
hubo muchos episodios de crisis que pudieron mermar el optimismo respecto

a la confiabilidad de los demds, y los efectos de esas crisis pudieron durar toda

la vida de ciertas generaciones. Para muchas familias de mi generacion, incluso la
o a la terrible politi-

confianza intrafamiliar fue sacudida por conflictos en torn
ca en Vietnam. Seria contrario a la historia suponer que no hubo pérdidas aun
mayores del optimismo en épocas anteriores. Sin embargo, parece que hemos
sobrevivido y adquirido una vida social mas rica y una vida econémica radical-
mente mas productiva que la que nuestros antepasados conocieron, a pesar de
todos los periodos en que hubo grados de confianza notoriamente mas bajos.

menos qU

de personasq
prosperaron
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Regresemos a la creacion del orden social como en las transiciones de 1989
en Europa oriental, o al mantenimiento de dicho orden, como en |a mayori,
de los estados actuales. Puede haber casos en que la extendida Presencia de
confianza facilitara la transicion a la sociedad civil. Podemos suponer que |,
sociedad civil facilita que la confianza entre individuos se extienda Y que esg
confianza, a su vez, brinde apoyo al orden social. La confianza como interég
encapsulado descarta la posibilidad o la coherencia no sélo de la confianza ge-
neralizada, sino también de la confianza extendida por parte de cualquier indj.
viduo. Si existe una confianza extendida, ésta por lo tanto tiene la forma de
mucha gente que confia en otras personas en particular. Eso significa que hay
enclaves de relaciones de confianza y que tal vez casi toda la gente esta inclui-
da en esos enclaves. De otra manera, puede ser que un individuo comin se in-
volucre en varias redes relativamente pequefias dentro de las cuales cada uno
confia en los demds respecto a cierta gama de cuestiones.

Los textos actuales parecen ir mucho maés lejos en sus afirmaciones. Por
ejemplo, Shmuel Eisenstadt y Luis Roniger (1984, pp- 16-17) escriben acerca de
“la necesidad de confianza y la ubicuidad de la misma en las relaciones huma-
nas, asi como [sobre] la imposibilidad de construir relaciones sociales continuas
sin algiin elemento de confianza”. Esta breve oracién incluye tres palabras ex-
travagantes: necesidad, ubicuidad e imposibilidad. Seria sensato preguntar cual
es la justificacion de cada una de ellas. Por ejemplo, se podria afirmar que una
sociedad sin confianza es casi imposible, pero en un sentido muy diferente del
que aparentemente aluden Eisenstadt y Roniger. Es decir, construimos relacio-
nes estables y continuas con otras personas y por lo comun contamos con las
condiciones e incluso con los incentivos pertinentes para la confiabilidad y la
confianza. Por consiguiente, seria practica aunque no logicamente imposible
sustraerse al desarrollo de algtin tipo de confianza .’

La pretension de muchos académicos segun los cuales la confianza genera-
lizada es necesaria para el orden social es sin duda errénea desde un punto de
vista y, desde otro, no ha sido demostrada Y quiza esta mas alla de cualquier
demostracién. En primer lugar, lo que quiza podria ser necesario es una con-
fianza simplemente extendida, no generalizada. En segundo lugar, aunque po-
dria haber una flecha causal que va del orden social a la confianza, asi como
una flecha causal de la confianza al fortalecimiento del orden social, determi-
nar si existe o no un vinculo necesario puede estar mas alla de toda demostra-

° Sin embargo, todavia existe la persistente posibilidad de las sociedades sin confianza de Oman
y Swat mencionadas por Fredrik Barth, tal como se vio en el capitulo 1v.
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cién. Mas aun, la confianza extendida no parece

Az S€r necesaria ni para el estable-
cimiento del orden social ni para el simple m

: antenimiento del mismo, tal como
sugieren muy diversos casos entre los que figura

Swat Pathan descritos por Fredrik Barth (
nes sociales que se han mantenido casi

n el orden social omani y el de
que vimos en el capitulo 1v), los 6rde-

. solamente por la fuerza (por ejemplo, el
impuesto por los nazis en Checoslovaquia), y las transiciones de la desconfian-

za endémica al orden social en Europa oriental a partir de 1989.

La confianza generalizada es, en el mejor de los casos, similar a la confianza
en el gobierno en el siguiente sentido: tenemos cierto grado de certeza en que
la mayoria de las personas con las que podemos interactuar seran por lo menos
medianamente confiables. En realidad, éste no es un fenémeno generalizado,
pues tiene restricciones de alcance. Los que se basan en la confianza generaliza-
da para explicar diversos fenémenos deben conceder que sus afirmaciones de-
penden del contexto. En consecuencia, en realidad estos autores, por ejemplo,
afirman que los estadunidenses de clase media tienden a ser confiables respec-
to a cierto tipo de asuntos, por lo cual otros estadunidenses de clase media
pueden contar con ellos con relativa seguridad respecto a tales asuntos.

COOPERACION EN GRUPOS

Gran parte de nuestra actividad cooperativa ordinaria se lleva a cabo en gru-
pos de los cuales somos miembros. Los grupos mismos son el centro focal de
la cooperacion con propésitos colectivos y pueden ayudar a in§lucir un com-
portamiento cooperativo entre sus miembros, incluso en relaciones que son
en esencia entre dos individuos. En el primer caso, podemos pregpntarnos si
los grupos a los que pertenecemos son confiables cuando necesﬂgmos uga
accion colectiva para alcanzar nuestro objetivo. En el segunflo casg alntenu 0
descubrimos que estos grupos supervisan n.uestros actos indivi tlf1 e\s _v. no?
inducen a cooperar, aunque no podamos afirmar que el.grupt? yrbub mlem—
bros confian en nosotros. El medio por el cual las comumdadgs Pequem:; u,l
ducen a sus miembros a comportarse de cierta. fnanera cooperafwan(: :s;)lresmdae-
da son las sanciones que aplican por la violacion de las normas f(:)n demro,dEl
las cuales una de las mas importantes es la norma de cooperac

grupo.
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Accion colectiva

¢Puede una colectividad ser digna de confianza segtn el concepto del interég
encapsulado? Consideremos dos clases de grupos estratégicamente muy dife-
rentes: los que se movilizan mediante la coordinacién y los que se movilizan
para la accion colectiva (de nuevo, véase Hardin, 1991a). Supongamos que un
grupo es coordinado por un lider, como sucede con los dirigentes carismaticos,
en respuesta a lo que éste desea hacer, como en el caso de Sabbatai Sevi, “e]
mesias mistico” del siglo xvI1, quien encabez6 un movimiento mesianico en
Europa central. En general, los individuos que se coordinan tras un lider pue-
den contar con él porque pueden retirarle su apoyo si el lider traiciona su mi-
sion, por lo cual a éste suele convenirle tratar de satisfacer las expectativas del
grupo. Por supuesto, el interés del lider de dar cumplimiento a esas expectati-
vas puede quedar relegado si hay cambios en los incentivos o las preferencias.
Sin embargo, mientras el lider tenga interés en perseguir las metas en pos de
las cuales estan coordinados sus seguidores, estos tltimos podran confiar en él
o ella, y el lider obtendra poder a partir de tal coordinacién. Su poder es limita-
do, en el sentido de que no puede ser utilizado con cualquier propdsito, sino
s6lo para los propésitos o la mision del grupo (Hardin, 1995, capitulo m1). Asi
pues, el poder derivado de la coordinacién encaja muy bien con la definicién
relacional tripartita de la confianza. Los seguidores s6lo seran tales mientras el
lider persiga un prop6sito particular que ellos compartan. Si el dirigente trata

de cambiar de direccion, los seguidores comprometidos con la causa pronto lo

abandonaran, como ocurri6 en el caso extremo de Sabbatai Sevi, quien perdio

su carisma cuando accedi6 a convertirse al islamismo (Scholem, 1973). Entre

los ejemplos de lideres confiables en este sentido figuran algunos dirigentes

politicos de partidos mas o menos monotematicos, como los partidos poujan-

distas* de caracter religioso y de derecha.

Sin embargo, en contextos regulares donde la accién colectiva adopta la
forma de un gran niimero de intercambios con la estructura del dilema del pri-
sionero, el grupo no puede ser confiable. Es muy probable que los miembros
del grupo compartan algunos intereses, como ocurre, por ejemplo, con los hé-
bitantes de Los Angeles y de Houston, quienes de hecho comparten el interes
por reducir la contaminacién en sus ciudades. Si todos ellos dejaran de asar
carne al fuego en sus traspatios, la contaminacién se reduciria en un grado no-
torio. No obstante, lo que a cualquier individuo de esas ciudades le dicta el in-

* Los poujandistas es un partido francés de derecha que fue fundado por Pierre Poujande en los
anos cincuenta. [T.]
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terés suele consistir en negarse a actuar en beneficio de la colectividad y mejor
beneficiarse a expensas de los esfuerzos que realicen otras personas, sin dejar
de asar su carne como de costumbre. Como muestra este ejemplo, la l6gica de
la accion colectiva lleva al individuo a beneficiarse del esfuerzo de otras perso-
nas sin colaborar, incluso cuando tiene un interés personal por el resultado que
el esfuerzo grupal obtendria (Olson, 1965; Hardin, 1982a). Eo ipso, no es proba-
ble que el interés de usted englobe al mio en relacién con ese resultado conjun-
to si no incluye ni siquiera su propio interés. Puede haber personas dispuestas
a pagar los costos en beneficio de otros que no estén dispuestos a pagarlos en
beneficio de si mismos, pero no podemos contar con que haya muchas personas
asi. Esta es la razon por la cual las acciones colectivas a menudo fracasan. En
sintesis, por lo general no podemos confiar en grandes grupos de individuos
como tales. Podriamos confiar en muchos o en la mayoria de los miembros de
una colectividad en interacciones de individuo a individuo, pero no podemos
contar con que ellos, en tanto que miembros del grupo, engloben los intereses
de otros integrantes del mismo.

Para profundizar en un punto expuesto con brevedad en el capitulo vi, las
dificultades de confiar en una colectividad no son el tinico factor que interviene
en las dificultades que impiden poder confiar en instituciones, pero son parte
importante de éstas. No puedo confiar en que una colectividad actie en favor
de mis intereses puesto que sus miembros dificilmente encapsularan mis in-
tereses en los suyos. Como vimos en el ejemplo anterior, el interes individual
que impera es el seguir asando carne, no el contribuir a reducir la contamina-
cién, cuando esto tiltimo es mi interés con respecto a las acciones de los otros
miembros de la colectividad. Una institucién u organizacion es, en parte, un
conjunto de personas. Si todas ellas actian de acuerdo con mi inter?s, no s-e’ré
porque vayan contra la l6gica de la accién colectiva, sino porque la institucion
ha sido estructurada para darles los incentivos pertinentes. .Pf)r supuesto, eso
me plantea el grave problema epistemol6gico de saber lo suficiente sobre lf‘ es-
tructura de la organizacion y su sistema de incentivos para creer que los miem-
bros de la misma actuarén en favor de mis intereses. Con frecuencia, no tendré
nada més que una rudimentaria generalizacion inductiva. basada en sus aparen-
tes éxitos pasados (como el caso de la institucion del gobierno que se analiz6 en
el capitulo vir). :

fI\)Iotaré us)ted una asimetria peculiar en las POSibilida_c!eS para confiar en y
para desconfiar de esas colectividades. La peor implicacion de la gran transi-

o . fa consistir, en
Cién de una sociedad pequefa a otra impersonal grande potdn eneralizada a
Gltima instancia, en la creaciéon de una desconfianza bastante g
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causa de las diferencias de poder y el escepticismo general; esta desconfianz,
podria estar fundamentada de un modo que la confianza generalizada no po-
dria. Sin embargo, la desconfianza generalizada no impediria las posibilidades
de que la confianza como interés encapsulado se dé en las relaciones en cursq

Nuestro bienestar personal depende, con frecuencia, de la accién de un
grupo y no solo de la accién individual, pero por lo comtn no podemos confiar
en que un grupo actuara para favorecernos. Segun la l6gica de la accién colecti-
va, a menudo puede esperarse que los grupos pequenos tengan éxito cuando
los grupos muy grandes no pueden tenerlo. La principal razén de su éxito es
que las relaciones entre cada par de miembros del grupo desempenan un papel
importante para motivar la accién cooperativa. Por consiguiente, las relaciones
de confianza, hasta cierto punto, nos pueden permitir cooperar mas allg del
grado diddico, aun cuando esas relaciones y sus efectos tengan que agotarse
cuando las interacciones ocurren dentro de grupos muy grandes. Los grupos
pueden motivar también acciones individuales que favorecen los intereses de
ciertos individuos y no los de todo el grupo. Examinemos ahora este fenémeno
que involucra la aplicacién comunal de normas de cooperatividad.*

Normas de cooperatividad

Cuando tenemos las relaciones densas de una comunidad pequena y cerrada,
podemos descubrir que nuestras interacciones se rigen por normas de coopera-
tividad de caracter colectivo y no de tipo diddico. Me porto bien con usted porque
la comunidad me castigara si no lo hago. En esos casos, las normas de coopera-
tividad pueden ser lo bastante eficaces como para que no desarrollemos con
facilidad relaciones diddicas de confianza respecto a muchas areas, puesto que
éstas estan gobernadas por las normas comunales (Cook y Hardin, 2000).
Consideremos un claro ejemplo de una norma comunal de Cooperatividad,
en particular la de hospitalidad, que suprime practicamente la necesidad de la
confianza como interés encapsulado (o de la confianza bajo cualquier otra con-
cepcién). En Requiem, de Shizuko Go, una novela dolorosa y hermosa acerca de
la destruccion de una amplia red de relaciones sociales en Japon a causa de las
muertes ocurridas en los ultimos meses de la segunda Guerra Mundial, la he-
roina Setsuko es confortada por una anciana a quien nunca antes habia visto'y
que probablemente no volvers a ver jamas. La joven recuerda “el precepto fa-

* El original en inglés es norms of cooperativeness. Se utiliza el inusual término cooperatividad para
denotar la cualidad de ser cooperativo. [T.]
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miliar de la hospitalidad perfecta: ‘Nos encontramos s6lo una vez'” (Go, 1985
p. 107). En este fragmento de sabiduria popular hay sutileza estratégica. Si s(;
que s0lo nos encontraremos una vez, mi hospitalidad no es la accién inicial de
una relacion potencial de confianza o de intercambio. Asf su interés no esté en-
capsulado en la reciprocidad a largo plazo. Es sélo un regalo o una expresion
de mi carécter hospitalario.® Ese precepto es notorio bajo la mayor parte de las
condiciones comunes, pero en el contexto de los recuerdos de Setsuko parece
casi atroz. Ella misma comenta que ese precepto encerraba “la verdad literal de
todo lo que acaba de ocurrir”.

La anciana hospitalaria con la que se encontré una sola vez tiene un hijo a
quien Setsuko desea visitar. Como la mujer ama a su hijo y le desea bien, el in-
terés debi6 inducirla a ser amable con Setsuko en aquella tinica visita. Al mismo
tiempo, aparte de su interés, tal vez también estaba motivada normativamente
para ser amable. Podriamos elaborar argumentos para explicar la racionalidad
de desarrollar compromisos normativos solidos: por ejemplo, obedecer una
norma libera de la carga de tener que decidir qué hacer una y otra vez en diver-
sos contextos. De otra forma se podria presentar una reconstruccién racional
del surgimiento de esa norma, en cuyo caso el comportamiento individual po-
dria ser normativo sin mas. A la anciana que acogi6 a Setsuko le ensenaron a
ser amable en ciertas circunstancias en aras de la hospitalidad y tal vez se habria
comportado mas o menos igual, independientemente de los incentivos mas
amplios para modificar su grado de amabilidad. La mujer tan s6lo ha converti-
do la hospitalidad en una virtud. También habria podido convertir en virtud el
actuar como si confiara en la gente. En ambos casos, cabe suponer, habria con-
cluido que ciertas personas, reiteradamente no correspondieron, no eran dig-
nas de su hospitalidad ni de su confianza. Sin embargo, su posicién inicial es

de virtud y no de interés.”

d de la anciana, considere la declaracion de Heathcliff, un
a Lockwood, la ostensible voz narradora en la novela de

Lockwood, que se ha presentado por tltima
itado que no

* Para un giro extrafio a la hospitalida
hombre exageradamente inhospitalario,
Emily Bronté Cumbres borrascosas. Heathcliff invita a - . .
vez: “Siéntate a cenar con nosotros —en general se puede g]ar la3g;e;nvemda a un inv
nos expone al riesgo de repetir su visita” (Bronté, 1981 [1847], p- 304). -

’ E)F:isten otras?)osibiligades. Usted puede ofrecerme su hosplta’lldad 0 actu;xr cmozn(:) S(:,:S;:ifl:;;
en mi, con el fin de demostrarme que tiene fe en mi moralidad o caracter, 0 par:a_ C asr arapc ortunidad
de ponerme a la altura de sus expectativas aunque tal vez yo no tenge: 1réce;1e Cl;,Or Osidad e :ndo
der su accién. Como otra opcion, puede actuar de acuerdo con una reg atr_ectam sme < ir,‘terés' o
Por otros lo que ellos hacen por usted, aunque hacerlo no favorezca e:l i e ated puede
€S0 puede ser confiable frente a mi porque yo SOy confiable para usteun(; gesgonﬁanza e o
desear ser el tipo de persona que actia hacia otra como movnd: por B eoupeifin e michon ooty
base en evidencias sélidas. Es posible que esas motivaciones produzca
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Si usted y yo formamos parte de una red bastante rica de interacciones en
una comunidad muy unida y relativamente pequena, podemos imaginar que
por eso mismo llegaremos a ser en cierto grado confiables. Aunque los datos no
arrojan conclusiones definitivas, algunos estudios sugieren que las comunidades
unidas vy pequenas estan gobernadas mas por normas que por relaciones de
confianza (Amato, 1993; Fisher, 1982; véase también Cook y Hardin, 2000). En
contextos urbanos, la gente accede a multiples redes para diversos propésitos,
como trabajo, recreacién, amistades cercanas, entre otros. Dentro de esas reticu-
las es probable que los individuos desarrollen relaciones estables que les per-
mitan llegar a confiar unos en otros en relacién con las cuestiones particulares
en torno a las cuales se form6 ese grupo. Si traiciono su confianza con respecto
a lo que esta en juego en nuestra red, su castigo consistira sencillamente en evi-
tar futuras interacciones conmigo, y si mi mala reputacién se divulga, tal vez
incluso llegue a ser expulsado de todo el grupo. En ese caso tendria que buscar
otras personas con las que pudiera tratar en los asuntos pertinentes.

En cambio, en las comunidades pequefias las normas generales de coope-
ratividad gobiernan muchos comportamientos. Los antropdlogos y los socidlo-
gos a veces denominan reciprocidad generalizada a este fendmeno. Estas nor-
mas se hacen cumplir en el estrato de grupo o comunidad y no en relaciones
reciprocas de uno a uno. Por ejemplo, si alguien en nuestro grupo tiene un en-
fermo grave o un difunto en la familia, o pasa por alguna otra crisis, los demas
le ayudan en diversas formas segtin sus respectivas capacidades. Yo podria
ayudarle, pero tal vez nunca estemos en una situacién en la que, de acuerdo
con nuestra norma, usted deba ayudarme. Por eso la norma no es reciproca
sino general; es decir, es “universal” dentro de nuestra comunidad.

Mas aun, la sancion contra usted por violar nuestra norma comunal puede
no tener ninguna relacién especifica con la indole de su infraccién. No nos con-
tentaremos con retirarle nuestra ayuda (usted tal vez no la necesite durante

textos, pero pueden estar estadisticamente justificadas en ciertos medios. En particular, se pueden
justificar en contextos donde hay abundantes posibilidades de interacciones futuras. Sin embargo,
en esos contextos es probable que el interés conspire contra las esperanzas que usted tiene de hacer
que me comporte reciprocamente.

Coleman (1990, pp. 177-180) incluye implicitamente los incentivos de la persona en quien se
confia, cuando dice que una relacién de confianza reciproca, como en la confianza mutua en el dile-
ma del prisionero repetido, es reforzada mutuamente por cada uno de los que confian. ;Por queé?
Porque ahora cada persona tiene un incentivo adicional para ser confiable. Confio en usted porqué
a usted le conviene hacer lo que yo confio que haga, mientras usted quiera que yo haga lo que us-
ted confia que voy a hacer. Si en la confianza en un solo sentido hay algun residuo mas alla de las

expectativas racionales, en este intercambio directo y que probablemente sea motivado por el inte-
rés propio habrd menos espacio para él.



CONFIANZA Y SOCIEDAD 247

mucho tiempo O incluso tal vez nunca la requiera). En lugar de eso, lo rechaza-
remos, tal vez en form.a leve, pero el rechazo puede llegar a ser tan grave que le
resulte dificil o imposible seguir viviendo en nuestra comunidad. No sélo que-
dara excluido de una de las redes, sino de todas ellas. Si describiéramos como
reticulas las relaciones en una comunidad pequefia y cerrada, tendriamos que
decir que se trata de una sola red muiltiple que abarca practicamente todos los
asuntos de nuestro interés y que incluye, por lo general, a todos los miembros
de la comunidad.

Por cierto, la afirmacién de Adam Seligman (1997) y Niklas Luhmann (1980)
segtin la cual la confianza es un fenémeno moderno podria ser correcta si se
modifica y dice que la confianza surge en comunidades relativamente grandes
en las que debemos depender de redes particularizadas y que no necesita surgir en
las comunidades pequefias donde las normas de cooperatividad permiten li-
diar con los problemas que habrian tenido que manejarse mediante relaciones
de confianza. La transiciéon de comunidades pequefias a otras grandes y urba-
nas se ha dado mas en algunas sociedades que en otras, y las diferencias nacio-
nales en el vocabulario de la confianza pueden guardar relacién con ese des-
arrollo diferente.

Aunque es posible que los miembros de una comunidad pequefna nunca
desarrollen un sentido de confianza reciproca como el que corresponde al inte-
todos o casi todos ellos pueden desarrollar un comportamien-
to confiable. Esos miembros tendrian entonces cierto parecido con el nifio que
tuvo padres protectores y cuyas experiencias fueron favorables, por lo cual des-
arrolla expectativas optimistas acerca de la confiabilidad de la gente y, por lo

tanto, quiza estara mas dispuesto a correr los riesgos asociados a la coopera-

¢idn con otras personas. Cuando un miembro de esa comunidad ingresa en una

sociedad mas amplia donde no existe la proteccién de .las sa.nciones de la n'or-
ma comunal de cooperatividad, ese optimismo puede mdu‘c1.rlo a’ hacer \‘/?rlos
intentos de cooperar con otros Y, por consiguiente, a adquirir asf la habilidad
Necesaria para valorar su confiabilidad. idad
Sin embargo, seria dificil s6lo transportar la r.\orma local de cooperatividad a
otra comunidad o a un contexto urbano. En realidad, esa norma no funcionaria

en una comunidad urbana, salvo en un enclave. La gente de dicho enclave puede
omo en el comunal, con las nor-

Vivir con facilidad tanto en el mundo urbano ¢ .
e Jaciones de confianza en el mun-

mas en el mundo comunal y con las redes de re : ’
do urbano. El hecho de contar con una comunidad como telén de fondo podria

| i en el mundo mas
incluso habilitar a ciertas personas para corret mayores rlelsgc?snes | mundo ma
vasto y, en consecuencia, para descubrir en él buenas € acio anza.

rés encapsulado,
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Por supuesto, una persona que es confiable mientras esta en el ambito de la
comunidad, sus normas y sanciones, podria ser por completo indigna de con-
fianza fuera de esa comunidad donde las normas comunales pierden su alcan-
ce. La cuestion es en si problematica para la confiabilidad cuando los compro-
misos morales o de otra indole se aplican sélo a los miembros del grupo. Los
conflictos étnicos e incluso los de la simple proximidad suelen exacerbarse por
la actitud de los miembros de un grupo que consideran que quienes no son
miembros de su grupo son sujetos apropiados para la explotacién y el abuso.
De hecho, a veces estos individuos piensan que explotar a los extrafos es bue-
no. Por eso los grupos comunales pequenios pueden ser hostiles al desarrollo
de relaciones reciprocas de confianza mas alla de las fronteras del grupo. Las
normas mismas no son por necesidad buenas o malas, pero las normas de ex-
clusién a menudo son infames (Hardin, 1995, capitulos 1v y VI).

Un mundo intermedio ideal seria uno en el que tuviéramos relaciones rela-
tivamente sélidas con uno o varios grupos medulares y después credramos re-
des muy amplias de relaciones con respecto a muchas y muy variadas cuestio-
nes. En relaciones casi densas, podriamos estar en mejores condiciones de
trasladar la confiabilidad que desarrollamos en un grupo o barrio hasta cierto
punto cerrado a otros contextos con un rango de interacciones mas limitado. El
hecho de que en realidad compartamos intereses en el grupo casi denso permi-
te que nuestras acciones dentro del mismo se ajusten al modelo de interés en-
capsulado. Entonces podemos ensayar esa estructura de incentivos en otras re-
laciones, sobre todo si lo que ponemos en juego tiene un valor modesto en un
principio, incrementandose sélo al cabo de una serie de interacciones con otra
persona.

Los contextos suburbanos son por lo general un hibrido entre el sistema
cerrado de normas comunales y las redes multiples y tal vez no traslapadas de
la vida urbana. Esas comunidades se desarrollaron en los Estados Unidos y en
otras sociedades, en gran parte a expensas de las comunidades cerradas, a me-
nudo rurales, que estdn en constante declive. E] crecimiento de com
hibridas, como suburbios, puede ser un buen augurio respecto a |
las relaciont?s de confianza, tanto reales como potenciales. En un barrio todavia
pueden aplnc:ilrse sanciones colectivas por cierto tipo de comportamiento ines-
crupgloso, mientras que gran parte de la vida y de nuestra necesidad de otras
rel.acx_ones se da fue'ra de tal comunidad gobernada por normas. Una ventaja
coincidente de ese sistema hibrido es que resulta menos propenso a las hostili-
dades excluyentes de las comunidades Pequenas, cerradas y abarcadoras. Mu-
chas comunidades en enclaves urbanos pueden tener también una estructura

unidades
a riqueza de
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hibrida similar que incluye normas de cooperacién en su interior y redes de
relaciones de confianza en el exterior.

COOPERACION EN LA ECONOMIA

Una de las dreas mds importantes de la vida social, fuera de las relaciones indi-
viduales ordinarias de uno a uno y de las relaciones con el Estado, es la econo-
mia. Cualquier economia, incluso una compleja economia de mercado, puede
funcionar en parte por medio de relaciones de confianza, y la economia nos
puede habilitar para conseguir cosas que no podriamos alcanzar si s6lo conta-
ramos con dichas relaciones. La capacidad especifica del mercado consiste en
organizar el intercambio de un modo que por lo general no requiere altos gra-
dos de confianza. Sus mecanismos nos recuerdan la respuesta de Barak cuando

ba en Arafat (la cita aparece en el capitulo 1). Su res-

le preguntaron si confia
puesto que cada uno trataba de

puesta fue que la cuestion no era de confianza,
defender los intereses de su propio pueblo. Asimismo, en el mercado yo no con-

fio en Ford o en Microsoft, pero cuento con que ellos protegeran sus propios
intereses al ser disciplinados y seguir los incentivos del mercado, tal vez con un
poco de ayuda de las instituciones publicas de regulacion. En esos casos, a dife-
rencia del caso de Arafat y Barak, puedo suponer que €sas empresas advierten
que la mejor forma de proteger sus intereses consiste en satisfacer los intereses
de sus clientes. Esos incentivos no siempre son adecuados, como se desprende de
los conocidos errores de disefo de los grandes vehiculos utilitarios suburbanF)S
de Ford. Sin embargo, por lo comtin las corporaciones exitosas er.lfrentan la d.l.S-
ciplina externa de sus clientes para elaborar productos que brinden ventajas

mutuas para ellas y sus clientes.
En las circunstancias comunes

pectativas estables de que obtendré resultados \
mis intercambios cotidianos. Mi uconfianza” en el mercado puede ser semejan-

te a mi confianza en los hechos simples de la naturaleza: es solo la certeza que
surge de la induccién. Corregiré los detalles especifi’cos de mi certeza cuando
algun comerciante la viole, pero, por lo demads, tratare a cad.a uno de ellos go[‘m)
a una persona que me es favorable, por lo menos en el sentlcllcl> de que no t“bcciﬁ
mi mal. Si comparto la opinién de Adam Smith segun la cual la n-lafyor par. e. e
los comerciantes comparten mis intereses (puesto que deben satis acfer mlsb in
tereses para promover los suyos), puedo incluso pensar que me son lavora eSl
en un sentido activo. Lo puedo hacer porque los comerciantes por lo genera

de los grandes mercados, puedo tener ex-
bastante buenos al llevar a cabo
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compiten entre ellos y deben hacer honor a su prestigio y desarrollar una clien.-
tela estable. (Es extranio, pero los comerciantes tuvieron que usar su creatividag
para aprender por fin las ensefianzas de Smith y empezar a tratar a los clienteg
con cuidado para incitarlos a comprar mas [Mueller, 1999, p. 80].) Asi pues, ¢]
bien publico que consiste en actuar en forma cooperativa hasta en las relaciq.
nes comerciales, y al que muchos escritores califican de modo algo grandilo.-
cuente como una confianza generalizada, no requiere un fundamento mora. Es
POCco mas que una manifestacién del interés propio de todos nosotros, o de la
mayoria, cuando adoptamos un punto de vista un poco maés amplio. Existen
riesgos en este tipo de cooperacion, pero en una sociedad favorable es probable
que se vean compensados con creces por los beneficios que traen consigo.?
Deseo comentar tres cuestiones importantes sobre el papel que desempeiia
la confianza en una economida: primera, permite el desarrollo de relaciones eco-
nomicas cuando éstas han sido obstruidas; segunda, propicia el desarrollo de
esas relaciones en una economia socialista de planificacién central que, segun
puede suponerse, obstruye las relaciones economicas, y tercera, crea la atmés-
fera general de confiabilidad aparente o de expectativas favorables en una eco-
nomia de mercado operante. Es evidente que todas esas cuestiones implican
problemas institucionales para la construccion de la confianza o, llegado el caso,
para suprimir la necesidad de la misma. Como ya hemos dicho, las institucio-
nes desempefan un papel para garantizar
Como dice Hume (1978 [1739-1740], 3.2.8,
“solo se tuvieran que cumplir las obligacio
biera por otra parte sanciones gubernamen
[todas] las sociedades [grandes y civiliz
nuestros deberes publicos y privados y
mas de los primeros, que los primeros d
haya exagerado el grado en que la prese

incluso la confianza interpersonal.
P. 546) acerca de los contratos, si

tales, su eficacia seria muy escasa en
adas]. Esto separa los limites entre
muestra que estos tultimos dependen
e los tltimos”. Es posible que Hobbes
ncia de sanciones institucionales pode-
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rosas es necesaria para fundamentar la confianza
ba del todo equivocado.

Consideremos primero los problemas de la confianza en el desarrollo de
las relaciones economicas. Este tema es abordado en una vasta bibliografia que
incluye, a modo de ilustracién, obras que ya citamos o a las que nos referire-
mos en adelante, escritas por Kenneth Arrow, Edward Banfield, Albert Breton
y Ronald Wintrobe, Francis Fukuyama, Ernest Gellner, Niklas Luhmann, Dou-
glass North y otros. La mayor parte de esa bibliografia se centra en las econo-
mias modernas de mercado y en el desarrollo de relaciones de mercado inci-
pientes en épocas pretéritas o actualmente en algunos lugares. Una parte se
ocupa del desarrollo histérico de las relaciones de intercambio, por ejemplo, en
los contextos medievales y anteriores en los que el desorden internacional y las
instituciones juridicas débiles imperaban y en los cuales se habria podido espe-
rar que el comercio internacional fracasara (North, 1990; Knight, 1992; Greif,
1993; Greif, Milgrom y Weingast, 1994; Milgrom, North y Weingast, 1990).

Anthony Pagden (1988, p. 127) supone que las condiciones de la sociedad na-
politana bajo el gobierno espafiol hasta el siglo xviiI sugieren respuestas a pregun-
tas mas amplias sobre las condiciones necesarias para el crecimiento econémico y
el desarrollo social en el mundo moderno temprano. Después de la revuelta de
1647, los Habsburgo se abocaron deliberadamente a destruir las relaciones de con-
fianza con el tinico prop6sito de mantener el control (hasta que Népo.les pasé a
poder de Austria bajo el gobierno Borbén en 1738). Tres autores. napoptanos que
en el siglo xvir escribieron sobre economia politica, Paolo Mattia Doria, 1§ntomo
Genovesi y Gaetano Filangeri, trataron de explicar de qué mf:lnera se podia c1:ear
una economia operante a partir de las ruinas del desconfiado orden esl?an.ol.

Doria y Genovesi suponen que la confianza es la base de una repuiblica
bien ordenada (Pagden, 1988, p. 129). Las. palabras empleadas en italiano no SOI}
equivalentes precisos del término confianza, pero p(_)dem’os suponelr dque e
sentido que les asigna Doria es mas 0 Menos el.del interés encapsula ? qutI
Presentamos en el capitulo 1, pues para €l la confianza es el motivo por el cua

' la sociedad en su conjunto en forma
nos comportamos con los miembros de ( : l
. inculos mas cercanos, con los
muy similar a como lo hacemos con nuestros v ! ' ’

' tinuas de intercambio reciproco
cuales tenemos, por supuesto, relaciones continuds ¢ dlfaico desempeta
(Pagden, 1988, p. 138). Esta ética secular de reP}JbllcaI\I/';lsm‘j)v (106t m 2o
el papel que el protestantismo juega en a teoria ¥ K00 L L i de
destroza “los grilletes del parentesco”.” Por lo tanto, contre

y las promesas, pero no esta-

g
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comunidad de Ibn Khaldun, que comentaremos mas adelante en este capitulo
empleada en su defensa de las comunidades musulmanas tribales anérquicas’
del norte de Africa, las cuales dependen de manera fundamental de las relacio.
nes de parentesco (Gellner, 1988). El hecho de romper la dependencia de |ag
relaciones de parentesco abre la oportunidad para una actividad econémicy
mucho mayor y, por ende, para el progreso econémico. Este es méds 0 menos e|
argumento de Fukuyama (1995) sobre las dificultades del desarrollo econémico
en China y el gran éxito de Japon (tal como se veia la situacion poco antes de
1995; cuén cambiantes son los tiempos).

Filangeri supone que la certeza es el alma del comercio y que el crédito ge-
nerado por ella debe ser considerado como un segundo tipo de moneda (Pag-
den, 1988, p. 130). Doria argumenta que el comercio s6lo puede florecer bajo dos
condiciones, “la libertad y la seguridad en los contratos, y esto s6lo puede ocu-
rrir cuando la confianza y la justicia se imponen” (Pagden, 1988, p. 137). Una
vez maés, estos recursos institucionales nos permiten depender de otras perso-
nas ajenas a nuestro circulo mas estrecho. Se dio por hecho de tal manera que
los contratos habilitan los acuerdos cooperativos, aun cuando la confianza esta
ausente, que va en aumento la bibliografia reciente segtin la cual gran parte de
los acuerdos contractuales aparentes estan regulados en realidad por medios
informales (véase, por ejemplo, Macauley, 1963; Ellickson, 1991; Rousseau,
1995) e incluso que la regulacion legal obstaculiza algunas posibilidades con-
tractuales (Bohnet, Frey y Huck, 2001). Por eso muchos contratos e incluso, en
mayor medida, numerosos detalles de los contratos se manejan con frecuencia
por medio de la confianza y la confiabilidad.

En segundo lugar, consideremos brevemente los problemas de la confianza
en una economia socialista. Si las tesis de Fukuyama (1995) y Seligman (1997)
son correctas, podria suponerse que el principal problema de Europa oriental y
la Unién Soviética antes de 1989 era la falta de confianza en muchas relaciones,
sobre todo en las relaciones con el gobierno y sus funcionarios. Segun esta opl-
nién, la centralizacién de la economia podria haber funcionado si tan solo hu-
biera habido mas confianza. Por ejemplo, podemos imaginar que un gobiern0
central mucho mas benigno, como el de Suecia, habria tratado de fomentar la
produccion y la productividad con mayor sensibilidad hacia sus trabajadores;
de este modo sus representantes no habrian incitado tanta desconfianzay ene-
mistad como lo hicieron los comisarios soviéticos.

ticas del protestantismo... [fue] romper los grilletes del parentesco”, y que por €so China no des-
arrollé6 una economia moderna por su cuenta.
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En otra forma, podria suponerse que la centralizacién fue un problema
ademés de los bajos niveles de confianza, o incluso que la centralizacién tendi6
a generar desconfianza o a reducir la confianza. Es probable que la necesidad
de vigilar la produccion haya dado lugar a desconfianza. Por ejemplo, el go-
bierno establecio cuotas cuantitativas y el camino natural para alcanzarlas con-
sisti6 a menudo en sacrificar la calidad. En algin mercado esto significaria
dnicamente que el productor deficiente tendria pocas ventas. En una economia
centralizada, el productor cualitativamente deficiente s6lo podia ser reprendi-
do o multado, y quien se encargaba de hacerlo era un reconocido funcionario
del gobierno, no la mano invisible del mercado cuyas fuerzas no despiertan
odios personales. Si el prestigio de un productor ante sus compradores poten-
ciales es muy importante, el productor tendra motivos para elaborar articulos
de mayor calidad, aunque no exista una definicién contractual de calidad fécil de
especificar. Por lo tanto, como se observa en la bibliografia sobre los aspectos
extracontractuales de los tratos de negocios (por ejemplo, Macauley, 1963; Boh-
net, Frey y Huck, 2001), los productores y los compradores en esta situacion
estan en una relacién de cooperacién parcial y no en la relacion casi antagoénica
que surgia en la economia soviética.

La transicién actual a la economia de mercado en las naciones de la ex
Unién Soviética es obstaculizada por la falta de experiencia institucional y per-
sonal con contratos sancionables por la ley, al igual que por las experiencias
abundantes de tratos antagénicos con el “comprador” unico que tenian en el
pasado. Aun cuando se introduzca un régimen factible de contratos de merca-
do legalmente sancionables, puede ser dificil que los rusos de mayor edad su-
peren alguna vez su actitud de antagonismo y empiecen a pensar en términos
positivos acerca de la calidad de su trabajo. La parte dificil de la transicién a un
régimen de contratos es el cambio a los contratos informales, cuyos términos
més detallados no pueden hacerse cumplir por via legal. Una parte de lo que
hace que esos términos induzcan a cumplir lo convenido en el contrato son las
expectativas de interacciones repetidas a largo plazo y las repercusiones que su

cumplimiento tendré sobre el prestigio de quien los satisfaga. En los primeros
nadie puede tener grandes expectativas sobre la estabi-
ntes. Por eso existe un poderoso

a corto plazo y no en los bene-
putacion, lo cual menoscaba la

anos de una transicion,
lidad y la permanencia de las partes contréta
incentivo para concentrarse en las ganancias
ficios a largo plazo de labrarse una buena re
transicion.

Ernest Gellner (1988, p. 156) afirma que,
socialista “necesita atomizar a la sociedad, per

en el aspecto politico, un gobierno
o en el aspecto econémico nece-
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sita instituciones auténomas”. En la segunda parte de esta afirmacion es clarg
que supone que una economia debe estar organizada en cierta medida de modo
empresarial; es decir, de modo similar a un mercado. Sin embargo, si la prime-
ra parte de su argumento es verdadera, esta necesidad econémica hace zozo-
brar los esfuerzos del Estado por socavar las relaciones de confianza para ato-
mizar a la sociedad. Asi pues, a juicio de Gellner, el gobierno socialista es
inherentemente contradictorio. La afirmacién de Gellner puede ser cierta, aun-
que el impulso por atomizar a la sociedad en la era soviética no fue un rasgo
inherente a ella, sino algo sustancialmente oportunista. Es decir, al dar al go-
bierno la facultad de regular los precios —y la economia en forma mas gene-
ral— se le confiere poder para hacer también muchas otras cosas, como suprimir
los escritos y las actividades politicas de casi cualquier persona, como suprimié
las sinfonias y las 6peras de Dimitri Shostakovich s6lo porque sus disonancias
ofendian al Gran Musico. Cualquier funcionario mediocre puede abusar de ese
poder y un Stalin instalado en la cumbre puede abusar de él burdamente, pues
para ejercer el poder de esa manera no es necesario que exista razon alguna re-
lacionada con los propésitos econdmicos de la centralizacion. Como se dice que
coment6 Montesquieu, uno tiene que tener una visién arrogante de la rectitud
de sus creencias para justificar el asesinato de otros s6lo porque tienen convic-
ciones diferentes. Parece inconcebible que la profusion del arte en la Unién So-
viética en la década de 1920 y las obras de poetas, compositores y otros artistas
posteriores tuvieran que ser suprimidas para que el experimento soviético al-
canzara el éxito.

Por ultimo, consideremos nuestra disposicion a abrirnos a nuevas perso-
nas, tratindolas de manera tentativa como si pudiéramos confiar en ellas, aun-
que esto solo sea posible en forma limitada. Esa disposicién o certidumbre sub-
raya un lugar comun segun el cual hasta para las relaciones de intercambio de
mercado, y otras mas o menos puras, se requiere un grado general de honesti-
dad y, por lo tanto, de certeza en que los deméds no nos haran trampa. Algunos
economistas consideran que este grado general de honestidad es un bien publi-
co que los individuos aportan de manera voluntaria por medio de sus acciones
fragmentarias (Arrow, 1974; Hirsch, 1978, pp. 78-79). Kenneth Arrow (1974) su-
pone que las relaciones econdmicas normales requieren un marco o una atmos-
fera de compromisos normativos de honestidad, de cumplimiento de prome-
sas, y asi sucesivamente (pero véase Mueller [1999], sobre como surgieron las
normas de las buenas practicas de negocios en el comercio). En un sentido si-
milar, podriamos suponer que las relaciones sociales de muchos tipos requie-
ren un marco de confiabilidad, o por lo menos se simplifican con él, aunque la
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motivacion par.a .esto podria ser mas racional que normativa. Si nuestras expec-
tativas se establllza.n en un grado suficientemente alto de cooperatividad, al fi-
nal tal vez sea posible tratar como una fuerza de la naturaleza relativamente
favorable gran.parte del comportamiento que esperamos encontrar, como lo
hacen en esencia los tedricos de la microeconomia del mercado.

Este marco o atmosfera general de confiabilidad hace que no sélo el merca-
do, sino también la vida social en general, funcione mucho mejor a como lo
haria sin ella. Por eso la vida en un gueto con condiciones dificiles o en una so-
ciedad en la que impera la violencia y en la que cada uno persigue sus intereses
a cualquier costo (como ocurrié en Somalia al final del siglo xx) se dificulta por
la prudente falta de confianza y por la desastrosa falta de instituciones que ha-
gan posible que las empresas colectivas se desarrollen aunque no exista mucha
confianza. Introducir confianza en semejante contexto no tendria sentido. Lo
que se necesita para crear una atmésfera constructiva es confiabilidad, pero no
es facil que ésta sea establecida por individuos en la totalidad de una sociedad
que la ha destruido. Una vez mas, antes de que la confiabilidad pueda ser esta-
blecida, tienen que existir salvaguardas institucionales contra la posibilidad
de que los tratos con otras personas produzcan consecuencias desastrosas, de
modo que la gente pueda empezar a asumir el riesgo de cooperar en formas
que, de ser exitosas, conduciran a relaciones de confianza.

LA COOPERACION EN ENTORNOS INSTITUCIONALES

En dos ambitos —la ciencia y las profesiones de derecho y medicina entre
otras— la confiabilidad por 10 comtin se refuerza con las estructuras de incenti-
vos naturales O institucionalizadas propias de esas éregs. Ambas degenden en
alto grado de los efectos del pres't,igic.), pero en for.ma diferente. Ademas, se pue-
de argumentar qué la autosancion mstltucmna!lza'da por parte de la comuni-
dad cientifica y de otras comunidades de profesionistas ayuda a que sus miem-
bros sean hasta cierto punto fiables. Ademas, es posible que vayan en aumento
las sanciones por parte de instituciones externas en la ciencia y en varias de
esas profesior\es. | ’ | )

Algunos de los primeros y mas extensos trabajos sobre la confianza se en-
focaron en las profesiones (véase en especial Barber, 1983); no comentare aqui
con amplitud estas ultimas. Sin discutir si la confianza es en realidad el factor
clave, es de suponerse que todos coincidimos en que las expectativas de com-
portamiento fiable que tenemos como clientes o pacientes de profesionistas son
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de capital importancia. Esto lo descubrieron pronto algunos médicos y abogadog
que establecieron asociaciones de miembros calificados y codigos de responsa-
bilidad profesional (Berlant, 1975; véase lo referente a diversos c6digos en Gor-
lin, 1999). Hay ciertas dudas respecto a la efectividad de esos codigos profesio-
nales y la supervision institucional, lo cual se debe, en parte, s6lo a que rara vey
se utilizan para sancionar a los abogados o a los médicos. Por ejemplo, funestos
errores médicos son muy comunes y, sin embargo, es frecuente que quienes los
cometieron sigan en servicio activo (Alpert, 2000; Jennifer Steinhauer, “So, the
Brain Tumor’s on the Left, Right?”, New York Times, 1° de abril de 2001)."" E]
gobierno se hace cargo, cada dia més, de supervisar a los profesionales de la
medicina. El comportamiento de los profesionales del derecho esta regulado en
buena medida por su prestigio en el mercado, de manera que la simple disci-
plina que se deriva de la competencia puede ser mucho mas importante que las
sanciones que las asociaciones de abogados pudieran aplicar.

Consideremos ahora la ciencia y los cientificos, sobre cuyas motivaciones
no se han realizado investigaciones extensas. Los cientificos suelen decir que su
tinica motivacién es la busqueda de la verdad (véase de nuevo Hardin, 1999b)."
Esta es una razén demasiado romantica y etérea para la mayoria de los cientifi-
cos. Cualquier cientifico que desee obtener apoyo para sus investigaciones y
promocién para sus logros depende de un prestigio de buen trabajo, el cual a
menudo puede ser inspeccionado por otros que se sentirian felices de refutar y
corregir sus hallazgos si encontraran en ellos alguna falla. Hay una competen-
cia interna en la empresa de la ciencia que obliga a todos a sujetarse a ciertas
practicas, como el reportar datos verdaderos. Esta competencia actta en favor
de la verdad, aun cuando la motivacién personal de un cientifico no sea la bus-
queda pura de la verdad. Por supuesto, bajo grandes presiones, las normas de
la buena practica llegan a ser pasadas por alto y algun cientifico podria fabricar
informacion. De hecho, si la norma general es la presencia de personas relativa-
mente confiables en determinadas funciones, alguien no confiable puede, con
una actitud parasitaria, sacar ventaja de las expectativas que esta norma crea.

' Un modesto porcentaje de errores médicos, a veces fatales, puede ser inevitable hasta en el
mejor administrado de los hospitales, donde toda la complejidad organizacional esta involucrada
en la atencion al paciente. Un médico supone que “la ineptitud en médicos y enfermeras” es quizd
un factor relativamente menor (Sherwin B. Nuland, “The Hazards of Hospitalization”, Wall Street
Journal, 2 de diciembre de 1999).

"' Asi lo expresa Charles Peirce (1935, p. 3) al referirse a esta opinién, que es un lugar comun: “El
cientifico anhela sobre todas las cosas saber la verdad y, a fin de lograrlo, desea ardientemente qu¢

sus creencias provisionales actuales (y todas sus creencias s6lo son provisionales) sean rebasadas, Y
trabaja con ahinco para lograr ese propésito”.
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En una sociedad donde la norma general es la del estafador, las actitudes
ante los demés seran por lo general defensivas y la cautela puede llegar a obs-
truir la mayoria de los acuerdos cooperativos, tal como ocurre en los contextos
donde prevalece la desconfianza y la falta de confiabilidad. En una sociedad
mucho mds cooperativa, la cual serd o muy cerrada o contara con estructuras
institucionales relativamente eficaces para proteger diversos tratos, la posicion
correcta serd de apertura y no de recelo. Por tradicién, la ciencia parece ser una
sociedad de este tipo. En general, los cientificos parecen creer que el fraude es
raro en la ciencia, pero existen pocos datos para documentar esa creencia. En
fecha reciente la Oficina para la Integridad en la Investigacién de los Estados
Unidos [U. S. Office of Research Integrity] establecié un programa de financia-
miento para investigar la prevalencia del fraude, y algunos de sus resultados
preliminares son perturbadores. Aun cuando los casos documentados son ra-
ros, Nicholas Steneck, de la Universidad de Michigan en Ann Arbor, elabor6
una lista de posibilidades segun las cuales muchos cientificos afirman que han
sabido de casos de fraude (Marshall, 2000). La oficina descubri6 que casi la mi-
tad de los 150 casos investigados (aparentemente la mayoria de ellos por uni-
versidades) entre 1993 y 1997 revelaron casos de falta de ética profesional (Kai-
ser, 1999).

Sin embargo, la estructura competitiva de la ciencia, con la posibilidad de
que los resultados de uno sean refutados por otros, es sin duda una disciplina
vigorizante. Se ha demostrado que un conjunto de 10 articulos sobre c}esarrollo
de plantas, elaborados por un grupo de cientificos botanicos en el Instituto Max
Planck en Colonia, estan basados en resultados que no es posible reproducir
(Balter, 1999). En muchos trabajos sobre la leucemia elaborados por un equipo
de investigadores alemanes fueron descubiertas fals}iﬁc;aciones y bay sospechas de
manipulacion de datos (Hagmann, 2000). Estos tltimos trabajos fueron cues-

tionados, en parte, porque a menudo los datos reportados en ellos eran de-
masiado buenos para ser ciertos. ' En ambos casos, las carreras de dichos cien-
tificos terminaron por falsificar los hechos. También en ambos casos fueron

evidentemente Otros cientificos quienes pusieron en duda las investigaciones

12 Esto también fue cierto relspecto a los datos de Gregor Mendel en el siglo xvii1 acerca de la
herencia del color entre sus chlcharos. Mendel acert6 esencialmente en sus puntos de vista sobre
la herencia, pero le falté profundizar en la estructura genética total del proceso, en el cual en oca-
siones una planta puede heredar dos genes recesivos y, por lo tanto, tener el color “equivocado” en
relacion con Sus progenito.re,s. Un. cientifico actual, frente a una anomalia como la que Mendel pen-
s6 que enfrentaba, se sentiria feliz por la implicacién de que la teoria pudiera estar equivocada y

porque la anomalia misma despertaria, por su originalidad, un interés muy grande entre sus cole-
jentificos.
gas cle
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publicadas. A partir de esto, el lugar comtin que presenta a la ciencia como una
empresa que se autodisciplina parece creible, si bien es cierto que el gobierno
alemaén reforzé el escrutinio. Por lo tanto, como ha dicho el ex director de Scien-
tific American, Dennis Flanagan (1992), es probable que el abuso sea un asunto
de patologia.

A los cientificos les preocupa que la creciente posibilidad de hacer grandes
fortunas a partir de descubrimientos, sobre todo en la genética, pero no sélo en
ella, pueda reducir el caracter abierto de la ciencia (véase, por ejemplo, Zando-
nella, 2001). Ademads, la comercializacién general de los descubrimientos biolé-
gicos coloca a los cientificos en conflictos de intereses cada dia mas frecuentes
entre hacer buena ciencia o ganar enormes sumas de dinero. En un caso recien-
te, el joven Jesse Gelsinger murié durante la prueba experimental de un nuevo
método de terapia con genes. La Universidad de Pennsylvania y uno de los
miembros del personal clinico involucrados en la prueba tenian intereses eco-
némicos en una compafifa dedicada a la terapia de genes (“Controversy of the
Year: Biomedical Ethics on the Front Burner”, Science, 22 de diciembre de 2000,
p- 2225). Es posible que los informes acerca de ese tipo de casos lleguen a perju-
dicar la reputacion de los cientificos a tal grado que el pblico instruido empie-
ce a dudar de la fiabilidad de la ciencia, de los cientificos y de las organizaciones
que tienen acceso a informacién biolégica de diversa indole y cuyo propésito
es beneficiarse con el uso de esa informacién.! En la certeza popular en la cien-
cia, como en muchos otros ambitos de la vida, el quid de la cuestion puede ser
el conflicto de intereses que existe entre 1os cientificos.

CONFIANZA Y ESTRUCTURA SOCIAL

El problema hobbesiano del temible desorden surge de la suposiciéon de que la
anarquia, la ausencia de un gobierno que aplique el orden, conduce a la des-
confianza y la desintegraci6n social. E] historiador arabe del siglo x1v Ibn Khal-
dun supone que es precisamente la anarquia la que engendra la confianza o la
cohesion social (Gellner, 1988, p. 143). Su argumento es un tanto circular. Por
definicion, en la anarquia no existen estructuras institucionales que regulen las

" En parte a causa de los conflictos motivados por las opiniones religiosas y en parte por la
preocupacion por el valor que la informacién genética de los individuos puede tener bajo la 6ptica
de las aseguradoras, esto ya esta sucediendo. Véase el informe sobre una encuesta reciente realiza-

da en Gran Bretana (“Survey Shows Public Concern over Biology”, Nature, 8 de marzo de 2001, pp-
138-139).
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interacciones cooperativas. Por eso, si la cooperacion no es resultado de la coer-
cién, ésta requiere confianza. Por lo tanto, el hecho de que exista confianza
en ciertos casos de orden anarquico no implica que estas condiciones hayan en-
gendrado tal confianza, pues por lo comun ésta puede ser constitutiva de dicho
orden en condiciones anérquicas mas que un producto del mismo. Es decir, el
argumento causal apunta en sentido contrario. Si a la gente le funciona la anar-
quia es en la medida en que existe suficiente confianza para organizar la coope-
racién. Sin embargo, la confianza no es un elemento necesario del orden anar-
quico, como lo sugiere el ejemplo del Swat Pathan (analizado en el capitulo 1v)
y la posibilidad de que las comunidades pequefias sean gobernadas por nor-
mas y no por relaciones de confianza.

Hobbes supone que en el estado de naturaleza la desconfianza seria tan
feroz que los individuos se enfretarian entre si. Lo mas probable, y lo mas con-
gruente con la abundante bibliografia sobre la anarquia y las sociedades antro-
polégicas acéfalas, es que en esos casos habria una organizacién propia de co-
munidades pequenas. Los individuos que pertenecen a comunidades pequenas
gozan de ciertas protecciones que hacen posible la vida productiva. Sin embar-
go, estas comunidades alientan hostilidades unas con otras. El trabajo experi-
mental sobre sociedades japonesas y estadunidenses sugiere que el hacer uso
de los vinculos de un grupo construye relaciones de confianza dentro del mis-
mo, pero obstruye o por lo menos entorpece el desarrollo de relaciones de con-
fianza mas amplias (Yamagishi, Cook y Watabe, 1998). Como argumenta Gell-
ner (1988, p. 147), en una sociedad pastoral segmentada s6lo hay una forma de
protegerse del ataque repentino de otros: congregarse en un grupo.

Khaldun afirma que la vida urbana es incompatible con la confianza y la
cohesién. Su interés estriba en la transicion de las sociedades anarquicas tradi-
cionales musulmanas del norte de Africa a sociedades urbanas. El hecho mis-
mo de que esas sociedades sean urbanas significa que los linajes urbanos acep-
tan la autoridad del gobierno (Gellner, 1988,.p. ?4.7). La organizacion urbana y
la especializacion econémica separan a los mdxvnduqs de sus périentes y los
sumergen en una sociedad mas amplia y menos conocida. De aqui que no pue-
dan ser anarquicos Y, segun el argumento‘ erroneo de }(haldpgt de eso se des-
prende de inmediato que la confianza esta en rlesgo. .hn la vision de Khaldun,

la ciudad est4 conformada por especialistas y, en terminos metaforicos, el espe-
cialista no tiene primos. En una Cultu'ra.tnb'a,l, el especxal‘ista es despreciado.
Toda excelencia es una forma de especializacion y la especializacion excluye la
ciudadania cabal. El ser humano no espec.ializad(? constituye la norma moral.
(Recuérdese la maxima del campesino chino segun la cual deberiamos cortar
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las amapolas mas altas porque sobresalen y no forman parte de la masa ordina-
ria, como si el hecho de destacarse violara algun principio estético.) Los no es-
pecializados pueden perderse en una union solidaria y aceptan con gusto la
responsabilidad colectiva.

En contra de la tesis de Khaldun podemos suponer que seria preferible vi-
vir en una sociedad con las ventajas de la division del trabajo que en otra tan
pequena en la que hubiera poca divisién del trabajo (salvo, tal vez, las doloro-
sas divisiones tradicionales basadas en el género). La tesis moral de Khaldun es
que estariamos mejor en una comunidad pequefia, estrechamente vinculada.
Esa es una afirmacién normativa muy compleja y discutible que comparten de
alguna manera los tedricos comunitaristas de nuestros tiempos en Occidente.
Ninguno de esos tedricos comunitaristas seria capaz de vivir en una sociedad
como la que Khaldun ensalzé. Khaldun, ese impresionante teérico social, tam-
poco podria haber encajado en esa sociedad, pues de acuerdo con su propia
teoria habria sido excluido por su propia excelencia. Sin embargo, es interesan-
te observar que el interés habitual de los comunitaristas no estriba en la mayor
riqueza de las relaciones de confianza de la comunidad, sino mas bien en el
origen que los valores tienen en la préctica y en el conocimiento comunales
(Hardin, 1995, capitulo vir)."

En oposicién al énfasis que el argumento de Khaldun hace de la generacion
comunal de la confianza, y paralela a la tendencia a la divisién del trabajo, exis-
te una tendencia que apunta a la reduccién de los extremos de desconfianza
que conducen a la violencia en sociedades tan pequefias como la Islandia me-
dieval y las sociedades musulmanas tradicionales de las que Khaldun se ocu-
pa. Podemos agradecer a las instituciones este cambio. Las instituciones juridi-
cas sustituyen las largas hostilidades entre grupos y el sistema de venganzas
personales, con la proteccién policial, y remplazan la necesidad de sistemas
restrictivos de trueque por intercambios generales basados en contratos sancio-
nables y en el dinero. Otras instituciones organizan nuestra cooperacion en di-
versos contextos en los que la cooperacién espontanea dificilmente podria te-
ner éxito. Con la ayuda de algunas de esas instituciones podemos cooperar sin
que la mano de las normas de una comunidad pequena, a veces sofocante, nos
controle. Aun cuando Gellner considera que el anélisis de Khaldun versa sobre
la confianza, parece probable que las comunidades reales que Khaldun enco-
mia estuvieran organizadas de un modo mas predominante por esas normas.

" Como se analiz6 en el capitulo vii, segiin Robert Putnam (1993) la existencia de pequenas

asoclaciones en una sociedad es propicia para la participacién politica y cabe suponer que también
lo es para la confianza en el gobierno.
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En contextos donde la confianza antes no funcionaba a causa de la desconfian-
za generalizada en torno a ciertos asuntos, y en aquellos donde las normas
tampoco funcionarian hoy porque ya no estamos incorporados a comunidades
restrictivas, a menudo no tiene importancia que esas normas ya no nos induz-
can a cooperar, porque con nuestros mecanismos institucionales tenemos me-
nor necesidad de depender de relaciones de confianza y de normas para formar
parte de empresas conjuntas.

A Khaldun le desagrada la especializacién porque aparta a los individuos
de la comunidad uniforme. Parte de la especializacién que él rechaza radica en
la tarea de lidiar con los dificiles intercambios interpersonales y otros asuntos.
A ese respecto, podemos alegrarnos de que ninguno de nosotros tenga que de-
pender de nuestros primos para lidiar con esas relaciones. Ahora, cuando sus
primos desempefnan un papel importante como mediadores de nuestras rela-
ciones, yo tengo una razén para desconfiar. Por supuesto, ésta es la esencia de
la tesis de Max Weber (1981, p. 228) sobre el ascenso de la corporacién de nego-
cios moderna y la invencién de la idea del capital corporativo en la Florencia
del siglo x1v: los recursos y las cuentas del individuo y los de la empresa se
separan. Ese fue también el argumento original de las reglas contra el nepotis-
mo que caen cada dia més en desuso cuando el pariente que podria trabajar en
la misma empresa no es un hermano o un primo, sino una mujer, en particular la
esposa.

Breton y Wintrobe (1982, p. 80) observan que en nuestra sociedad mas com-
pleja, abierta, mévil y relativamente impersonal las grandes inversiones de
confianza en un pequefio niimero de relaciones intensivas son infrecuentes. Lo
que vemos en lugar de eso son muchos contactos menos intensos. Breton y
Wintrobe estan interesados en algo parecido a las relaciones comerciales, por-
que en ellas todavia podemos ver inversiones sustanciales de confianza y con-
fiabilidad en relaciones cercanas e intensivas con familiares y amigos, incluso
en una sociedad como la de los Estados Unidos. En realidad, los propios Breton
y Wintrobe han tenido una relacion de colaboracion académica admirablemen-

te larga y estrecha. Una vez mas, las diferencias entre estas dos tendencias son
gica aritmética, pues el desarrollo de relaciones in-

derables de tiempo. Si debo cultivar relacio-
no podré tener relaciones intensivas con

en la practica cuestion de 16
tensivas requiere inversiones consi
nes con un gran numero de personas,
muchas de ellas.

A este respecto,
industriales modernas es radical. Axe

un francés, Bodo, quien era siervo en

el cambio de las sociedades tradicionales a las sociedades
1 Leijonhufvud (1995) compara la vida de
la abadia de St.-Germain-des-Prés en el
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siglo x, con la de un profesional francés que vive hoy en Paris. Podemos saber
mucho acerca de Bodo porque se conservan buenos registros de su vida. En eg;
época, St.-Germain estaba fuera de Paris, mientras que hoy esta casi en el cen-
tro de la ciudad y ahi es donde el profesional contemporaneo de Leijonhufvyd
vive y trabaja. Casi todo lo que Bodo consumi6 durante su vida provenia de sy
propio esfuerzo o del esfuerzo de unas 80 personas, a todas las cuales conocia
bien y trataba casi a diario. La pequefa parte de su consumo que no provenia
de su mintscula comunidad era la sal, la cual era extraida del mar y tenia que
pasar por varias manos, tal vez muchas de ellas, para llegar hasta él. Su hom¢-
logo moderno consume productos en los que intervienen millones de personas
de todo el mundo y a la mayoria de las cuales el francés jamas conocera. Es po-
sible que, fuera de su circulo familiar, este profesional no conozca a nadie tan
bien como Bodo conocia a muchos de sus vecinos en la aldea.

El progreso econémico, politico y social coloca a nuevos grupos y clases en
el centro de la sociedad, con lo cual los cambios en la cultura y en los valores son
mucho mas faciles. Al parecer, el interés central de Khaldun y de otros comuni-
taristas es oponerse a esos cambios. Ellos abogan, de hecho, por una sociedad
en la cual las exenciones actuales se conviertan en cierto momento en bienes
posicionales determinados con bastante rigidez y existan fuertes restricciones
para el cambio. Las implicaciones de ese punto de vista serian que o bien nos
ubicamos sin movimiento en forma relativamente rapida o al final seremos abru-
mados por los cambios que vienen de fuera de nuestra comunidad. Cabe suponer
que Khaldun habria preferido el mundo de Bodo al Paris contemporaneo, pero
no habia manera de proteger a ese mundo contra el cambio abrumador.

Por dltimo, conviene observar que en una sociedad del mundo real en la
que existe sin duda un grado considerable de variacién en la mayoria de las
mediciones sociales, intencionales, cognitivas y otras por el estilo, los grados
promedio de cualquier pardmetro pueden ser menos importantes que las dis-
tribuciones efectivas, sobre todo si los individuos y las sociedades tienen me-
dios que les permitan seleccionar entre las dimensiones relevantes para fundar
estructuras sociales sobre las diferencias en materia de confiabilidad. Asi, por
ejemplo, si nos encontramos en una sociedad que esta organizada jerarquica-
mente con diversos propdsitos, a menudo puede ser mas importante que las
personas mas competentes o confiables desemperien ciertos roles jerarquicos, ¥
no que personas de competencia o confiabilidad medias se hagan cargo de
ellos. Incluso en un contexto estrictamente igualitario podria ocurrir que el hf?'
cho de contar con algunos individuos muy confiables en el sistema fuera mas
importante que lograr que todos estuvieran cerca del grado promedio de con-
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ﬁabilidad. Por ejemplo, la presencia de un comerciante excepcionalmente con-
fiable en un mercado puede obligar a otros a ser mas dignos de confianza para
poder competir con €l; segin John Mueller (1999, pp. 79-80), éste fue el caso de
John Wanamaker y las tiendas departamentales modernas. Por otra parte, en
algunos contextos, en una sociedad donde las relaciones personales no tie;len
un caracter de aviesa explotacion, se pueden dar por sentadas muchas cosas en
el primer encuentro con un nuevo socio. Los estafadores, los explotadores
sexuales y muchos otros tienen campo de accién sélo porque las normas vy las
expectativas de comportamiento fundamentales son relativamente altas.

OBSERVACIONES FINALES

En la bibliografia académica hay cuatro teorias o modelos de confianza princi-
pales que de hecho son pertinentes en las afirmaciones y en la investigacién
empiricas. Tres de ellas se basan en el tipo de razones que se usan para juzgar
la confiabilidad de la gente en la que potencialmente confiamos. También es ra-
zonable caracterizar éstas como tres teorias diferentes de la confiabilidad o de la
confianza. Las razones para juzgar la confiabilidad son el interés encapsulado,
el compromiso derivado del caracter. Dos de ellas —el
compromiso moral y el del cardcter— son razones basadas en la disposicién, y
la otra —el interés encapsulado— es una razén que parte de los intereses.

El rasgo comiin importante de esas tres teorias o interpretaciones de la confian-

za es que requieren valoraciones cognitivas de la confiabilidad de aquellos en

quienes potencialmente se confia. La cuarta teoria se r.efifer.e a una .con.fi.j:mza
disposicional que no se basa en la evaluacion de la conﬁablhc’iad del mdl\./ld.u.o
en quien se confia y, por lo tanto, no es en absoluto una teo'na de la confiabili-
dad. El modelo de la confianza que se asume con frecgenaa y para el cual la
mayoria de los argumentos de este libr(? no res.u’ltan aplicables concibe a lfa con-
fianza como algo s610 disposicional y sin relacion alguna con las caracteristicas

; . nfianza.
- qllj;e;:;gf ifz:?t: fifczloanélisis acerca de l_a. disposicion a confia.r .(’por ejemplo,
Rotter, 1980) podria interpretarse con facﬂu':lad como ’la suposicion de que la
) lativamente optimista hacia los demas en general, t.al vez por
gente puede ser re 1 capitulo v. Si éste es el significado

) . vioene
i teriores, como S€
Sus experiencias an f nces no se trata en general de una

. i i 1, ento

- o algo disposiclonal, = ;

:ie la} c:;nfllanza c'om s?no 5610 es una explicacion de por qué algunos aceptan
eoria de la confianza,

: s facilidad que otros 0 por qué algunos suponen que la grave-
lesgos con

el compromiso moral y
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dad de los riesgos es menor y otros mayor. En consecuencia, el punto de vista dispo-
sicional se refiere a variaciones marginales de la confianza frente a cualquier
evidencia de confiabilidad con que se cuente. La opinion segun la cual la cop.
fianza es sélo cuestion de disposicién y, por consiguiente, no guarda relacign
en ningtin caso especifico con el objeto de la confianza (confiar en B para hacer X)
es sin duda irrelevante para la experiencia de confianza de la mayoria de
nosotros casi todo el tiempo. Ademas, tal vez nadie sostenga con autenticidad
esa opinién que, en todo caso, no constituiria una teoria general de la confianza,
El mayor acervo de trabajos actuales sobre la confianza como una disposicién
se refiere quiza a la confianza generalizada. La confianza como algo sélo dispo-
sicional seria no cognitiva y no relacional. La confianza genuinamente generali-
zada debe ser disposicional y no cognitiva o relacional, en el sentido de que no
se basa en evaluaciones cognitivas ni en las relaciones con otras personas.

Como se dijo en el capitulo 1, la mayoria de las personas a quienes se pre-
gunta en quién confian hablan de inmediato de individuos con los que tienen
relaciones constantes. Para ellas, y segun la visién del interés encapsulado, la
confianza es relacional. Mi confianza en usted se deriva de mi relacién con us-
ted; no es algo independiente de esa relacién (ni de sustitutos de dicha relacién
basados en su reputacién). Otros modelos de confianza también pueden ser re-
lacionales si para juzgar si alguien es digno de confianza, ya sea por su com-
promiso moral o por su caracter, necesitamos datos que s6lo pueden adquirirse
por medio de la relacién con ese individuo o por referencias a su reputacion
provenientes de la relacion con otras personas. Sin embargo, cabe imaginar que
puede haber otras fuentes de conocimiento que no dependan del hecho de te-
ner una relacién con la persona en quien se confia.

Una parte medular de la sociologia es el trabajo sobre las relaciones conti-
nuas que implican interacciones repetidas, como lo documenta la abundante
bibliografia sobre el dilema del prisionero iterado y sobre dilemas del prisionero
con un gran nimero de participantes o acciones colectivas (algunos psicologo®
y soci6logos prefieren designarlos como dilemas sociales). Esto significa qu°
las motivaciones generadas dentro de las relaciones son la parte esencial de
nuestro conocimiento de las interacciones sociales e interpersonales. De hecho,
gracias a las relaciones continuas tiene sentido hablar de una sociedad y ™
s6lo de un conjunto de individuos. Un rasgo desafortunado de gran parte del
trabajo empirico sobre la confianza basado en encuestas y juegos exper imenta”
les es que, en general, omite cualquier aspecto relacional de las eleccion€s y
compromisos que realizan los sujetos, aun cuando seria posible disenar encues”
tas y juegos para captar los elementos relacionales de las interacciones.
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Como se dijo en el c?pitulq 11, hay muchas concepciones de confianza, in-
cluyendo las cuatro aqui mencionadas. Algunas de ellas fueron propuestas en
sentido tedrico, pero no han sido aplicadas en estudios empiricos y pocas, o
ninguna, de las conclusiones acerca de la estructura social y de las relaciones més
amplias fueron inferidas a partir de estas propuestas cuyo caracter es estricta-
mente conceptual. Los conceptos no son ni verdaderos ni falsos, pero suelen
estar cargados de teoria, y las teorias asociadas a éstos si pueden ser verdade-
ras o falsas. Confianza es un término que se asocia explicita o implicitamente a
varias teorfas muy diferentes. Por lo comtin, esas teorias incluyen supuestos de
car4cter psicolégico. Segun parece, las diferencias psicoldgicas entre las perso-
nas son suficientes para que algunas de éstas encajen en casi cualquier teoria de
la confianza basada en las suposiciones psicolégicas pertinentes. La concepcion
de la confianza como un interés encapsulado implica muchas suposiciones te6-
ricas, como las que se expusieron en los tltimos cuatro capitulos de este libro.

Las diferencias entre las diversas interpretaciones de la confianza se basan
sobre todo en la explicacion de la confiabilidad, aunque esta dltima a menudo
solo esta implicita, en el mejor de los casos. Es muy probable que los puntos de
vista regulares en torno a la confiabilidad sean veraces respecto de algunas per-
sonas en ciertos contextos. Confio en determinados individuos porque sé que
tienen interés en la buena marcha de nuestras relaciones; en otros porque sé
que estan moralmente comprometidos a no defraudar mi confianza con respec-
to a ciertas cosas, y en otros més porque creo que su caracter los hace ser dignos

de confianza. Son pocos los que tienen un interés claro en la buena marcha de
nuestras relaciones porque son mis amigos cercanos y a otros, mas escasos, les
interesa porque me aman.

En el capitulo v1 analicé e
rer iniciar una amistad como

] enamoramiento y la simpatia que nos hace que-
formas en que la confianza se presenta con rapi-

dez, practicamente antes de cualquier interacci6n. Sin embargo, lo que ocurre a
menudo es que las personas cultivan una relacién de amistad muy rica, o al

menos de cooperacion, con respecto a cierta gama de cuestiones. En ese punto,

la confianza muchas veces puede estar sobredeterminada porque la confiabili-

dad esta sobredeterminada. Usted podria ser confiable pOI‘.mOtiVO'S de i.nt.e’re’s,
moralidad y amistad. Usted puede incluso desarrollar l.a sm1p}€ dlsposm.lon a
ser confiable para mi, y también puede desarrqllar la disposicion a conflar en
mi. (Esas disposiciones hacia personas en p.artlcular pueden ser destruidas a
causa de malentendidos o por mala fe.) Por ejemplo, podemos empezar con un
interés sélo financiero, como cuando se trata de un comer.aante local, y a partir
de ahi desarrollar una relacién que vaya mas alla de los intereses de mercado,
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aun cuando siga basada en ellos. Es posible que tengamos una inclinacién n,.
t‘ur'al a atribuir nuestras motivaciones a consideraciones morales, pero seria
tacil advertir en ese caso que la relacion real empezo por causa de los intereseg
de ambas partes.

. En el caso comuin, la confianza surge en el &mbito de, y esta fundada en

interacciones cuya dimension es relativamente pequefia. Esto no se limita a las,
relaciones diadicas, pero tampoco puede estar basado en interacciones entre un
numero muy grande de personas. En general, la confianza es una nocién cogni-
tiva y hay limites epistemoldgicos y temporales en cuanto al niamero de rela-
ciones que una persona puede sostener. En virtud de que la mayoria de nos-
otros vivimos en sociedades muy grandes, necesitamos otros recursos, ademas
de la confianza y la confiabilidad, para la buena marcha de nuestras actividades
mas 0 menos cooperativas. Por lo comin, podemos superar los limites que la
dimensién impone a la confianza directa, recurriendo a construcciones sociales
como los garantes intermediarios y la reputacién, aunque incluso esos recursos
son casi siempre limitados. Para llegar mas lejos debemos tener un fuerte res-
paldo institucional, y sobre todo legal, que nos libere de la necesidad de confiar
y depender de la dudosa confiabilidad de otros. Por desgracia, no es posible
hacer que esos respaldos funcionen con eficacia e incluso hay ciertos contextos
en los que no funcionan en absoluto.

Todavia puede ser cierto que la confianza y la confiabilidad son fundamen-
talmente importantes para realizar actividades en gran dimension vy, sobre
todo, para que las grandes instituciones sociales funcionen. Sin embargo, para
mostrar como es que la confianza y la confiabilidad logran esto se requiere aclfi-
rar con detalle las relaciones que existen en el interior de esas instituciones a fin
de entender cual es el papel de la confianza en el estrato micro. La confianza €s

6meno de estrato micro. Los individuos son los que cor
son dignos de
con-

intrinsecamente un fen
fian y los que, bajo restricciones institucionales y de otra indole,

confianza hasta cierto punto, tal vez limitado, en determinados contextos. La
fianza y la confiabilidad pueden permear la estructura social, pero lo hacen POIZ(;
a poco. Ademas, gran parte de esa estructura es en realidad una r?sp}lfesfaia N
dificultades que conlleva el depender de que la confianza y la confiabilidad m

tiven la cooperacion.



Apéndice
PREGUNTAS SOBRE CONFIANZA

La Encuesta Social General (General Social Survey), realizada por el Centro
Nacional de Investigacién de Opinién (NORc, por sus siglas en inglés), ha regis-
trado por varias décadas las actitudes respecto a la confianza. A continuaciéon
se presentan las preguntas que, por lo general se interpreta, miden la confianza

generalizada:

1. ;Piensa que la mayor parte de la gente intentaria aprovecharse de usted o cree

que tratarian de ser justos?

2. ;Considera que la mayor parte del tiempo las personas intentan ser de ayuda a
los demas, o mas bien ven por ellas mismas?

3. Hablando de manera general, ;considera que puede confiarse en la mayor parte

de las personas, o que nunca esta de mas ser cuidadoso al tratar con ellas?

Uno podria argumentar que las primeras dos preguntas en realidad no son
sobre la confianza, sino sobre la decencia elemental de “la mayor parte de la
gente”; es decir, que no son acerca de sus relaciones —de confianza o descon-
fianza— con alguien en particular. .

También podria decirse que la tnica pregunta clara sobre la confla.nza pa-
rece referirse tan sé6lo a una relacién de dos partes, puesto que no especifica los
asuntos respecto a los que uno podria confiar en la mayor part(? de las personas.
Aqui, claro esta, la vaguedad del texto, que podria ser necesaria en parte por la
naturaleza de la encuesta, es problematica, ya qué no da mucho margen de res-
Puesta a los encuestados. Las personas con sentido comun deben leer estas pre-

guntas pensando que no tratan de asuntos muy importantes, como si una perso-

in ara saldar un gran
na podria confiar en otra como para donarle un rméf\ O par gr
eccion, o incluso otros asuntos de

résta I sin ningn tipo de prot
Préstamo persona gun tp esté especificado, es poco probable

menor importancia. Por lo tanto, aunque no '
que el rango de los asuntos en que “puede confiarse en la mayor parte de las

Yy . i teresante tratar de descifrar lo
personas” no tenga alguna restriccion. Seria inte

que la gente piensa al responder esas preguntas; sin emba;ggliah?:star:gz‘:oii‘:
investigaciones sobre la confianza no lo han hecho. Hoy €
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glas empleadas para analizar la informacion son mas sofisticad
de los cuestionarios y, muy probablemente, que sus respuestas.
El pardmetro mas utilizado para medir la confianza en el gobierng e los
Estados Unidos es la bateria de respuestas a cuatro preguntas que regularmen.
te se realiza en las encuestas bienales de los Estudios de Elecciones Nacionales
[Nacional Elections Studies]. Se llevan a cabo encuestas similares en muchos
Otros paises, aunque ninguna durante tanto tiempo como la de los Estudios de
Elecciones Nacionales. A continuacién las preguntas:

as que el disep,,

1. ;Con qué frecuencia cree que puede confiar en el gobierno de Washington para
que haga lo correcto: casi siempre, la mayor parte del tiempo o s6lo a veces?
- {Considera que el gobierno se rige por unos cuantos grandes intereses que sélo
ven por ellos, o piensa que [el gobierno] trabaja para el beneficio de todos?
3. ¢{Cree que las personas que trabajan en el gobierno desperdician mucho del dine-
T0 que pagamos en impuestos, desperdicia algo o casi no desperdicia?
4. {Cree que casi todas las personas encargadas de hacer funcionar el gobierno son

deshonestas, cree que los deshonestos no son muchos o cree que casi nadie es
deshonesto?

2

Una vez mas, s6lo una de estas preguntas, la primera, de hecho utiliza el
término confianza. La tercera pregunta podria provocar un juicio sobre las politi-
cas mas que sobre la confianza. La segunda y la cuarta preguntas tratan motiva-
ciones que inciden en la confiabilidad de los funcionarios. Como también suce-
de con las preguntas de la Encuesta Social General, las respuestas a estas
preguntas tienden a estar correlacionadas, asi que es razonable decir que detec-
tan algo coherente, aun cuando pareciera aventurado afirmar que detect.an
cierto sentido de confianza o cualquier concepcién particular de ella. Se dice
que cuando se agregaron al banco de preguntas de los Estudios de Elec.ci'ones
Nacionales estas preguntas tenian como intencién identificar mas bien cinismo
politico, no confianza.

Sobre las complicaciones para interpretar esas encuestas, véase Putnam
(2000, pp. 415-424).
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