8. LA LOGICA DE LA ACCION COLECTIVA*

por MANCUR OLSON

I. El argumento aqui defendido comienza con una paradoja que se manifiesta en
la conducta de los grupos. A menudo se da por supuesto que si todos los miembros de un
grupo de individuos o de empresas tienen determinado interés en comdn, el grupo mani-
festard una tendencia a satisfacerlo. Asi, muchos estudiosos de las ciencias politicas en
los Estados Unidos han supuesto durante mucho tiempo que los ciudadanos que tienen un
interés politico comin se organizardn y lucharan a favor del mismo. Cada individuo de
la poblacidn estaria en uno o en varios grupos, y €l vector de las presiones de estos gru-
pos en competencia explicaria los resultados del proceso politico. De igual modo, a me-
nudo se ha supuesto que si los trabajadores, los productores agricolas o los consumido-
res tuviesen que enfrentarse con monopolios perjudiciales para sus intereses, acabarian
por obtener un poder compensador a través de organizaciones como los sindicatos labo-
rales o las organizaciones agricolas, que han conseguido determinado poder dentro del
mercado y una accién protectora por parte del gobierno. A mayor escala, las clases so-
ciales dan pie a pensar con frecuencia que van a actuar en interés de sus miembros. La
forma mas tipica de esta creencia estd encarnada, por supuesto, en la afirmacién marxis-
ta segin la cual en las sociedades capitalistas la clase burguesa hace que el gobierno sir-
va a sus propios intereses. Una vez que la explotacion del proletariado ha llegado a de-
terminado nivel, y ha desaparecido la «falsa conciencia», la clase obrera se rebelard en su
propio beneficio y establecera una dictadura del proletariado. De modo general, si los in-
dividuos de determinada categoria o clase social tuviesen un grado suficiente de interés
propio, y si todos ellos coincidiesen en un interés compartido, el grupo actuaria también
en favor de sus propios intereses.

Si examinamos con cuidado la 16gica de la frecuente.suposicién que se recoge en
el parrafo anterior, cabe apreciar que es bdsica e indiscutiblemente errénea. Pensemos en
los consumidores que reconocen que pagan un precio mds elevado por un producto, de-
bido a un monopolio o un arancel discutible, o en los trabajadores que reconocen que su
calificacién merece tn salario més alto. Preguntémonos cudl seria la accién mds idonea
para un consumidor individual que desease combatir un monopolio apelando a un boicot,

.
e o

*  Tomado de M. Olson, Auge y decadencia de las naciones, Ariel, Barcelona, 1985, pp. 32-55.
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0 que un grupo de presion se opusiera al arancel. Imaginemos qué tendria que hacer un
trabajador que pensase que una amenaza de huelga o una ley de salario minimo elevaria
su jornal. Si el consumidor o el trabajador dedica unos cuantos dias y un poco de dinero
a organizar un boicot o un sindicato, o a ejercer presiones para lograr una legislacion que
proteja sus intereses, habra sacrificado tiempo y dinero. ;Qué obtendra con este sacrifi-
cio? En el mejor de los casos, el individuo logrard que la causa avance algo (a veces, im-
perceptiblemente). Sea como fuere, habra conseguido una miniiscula participacién en la
ganancia que obtenga de la accién. El hecho mismo de que el objetivo o el interés sea
algo comtn al grupo y compartido por éste, lleva a que las ganancias conseguidas me-
diante el sacrificio que realice un individuo para servir a esta meta comun sean compar-
tidas por todos los miembros del grupo. Si el boicot, la huelga o las presiones tienen éxi-
to, mejoraran los precios o los salarios para todos los miembros de la categoria corres-
pondiente, de manera que al individuo que forma parte de un gran grupo con un interés
comuin sélo le tocard una participacién diminuta en los beneficios logrados a través de los
sacrificios que lleve a cabo el individuo, con objeto de lograr este interés comtn. Dado
que cualquier ganancia se aplica a todos los miembros del grupo, los que no contribuyen
para nada al esfuerzo conseguiran tanto como los que hicieron su aporte personal. Vale la
pena «dejar que lo haga otro», pero el otro tampoco tiene demasiados incentivos —si es
que tiene alguno— para actuar en favor del grupo. Por lo tanto, en ausencia de factores
que ignoren por completo las concepciones mencionadas en el primer parrafo de este ar-
ticulo, habrd una accién de grupo muy débil, en el hipotético caso de que la haya. En tal
eventualidad, la paradoja consiste en que —si no se dan combinaciones o circunstancias
especiales, sobre las que volveremos mds adelante— los grandes grupos, por lo menos si
estin compuestos por individuos racionales, no actuardn en favor de sus intereses de
grupo.

Esta paradoja se elabora y se expone de una forma que permite al lector comprobar
cada paso del razonamiento, en mi libro The Logic of Collective Action.' Este libro tam-
bién muestra que los datos empiricos correspondientes a los Estados Unidos —tinico pais
en ¢l que se estudiaron todos los poderosos grupos de intereses— confirman de manera
sistemdtica este razonamiento, y que los datos dispersos de otros paises que tenia en mi
poder también eran coherentes con ello. Dado que este trabajo es un resultado de The Lo-
gic of Collective Action y, en gran parte, una aplicacion del argumento que alli se expo-
ne, los criticos o estudiosos mds serios de este trabajo deberian leer también aquél. Para
los numerosos lectores que, como es natural, no quieran invertir el tiempo necesario para
hacerlo sin saber qué ganarian con ello, y para quienes tengan un interés mds informal,
en la primera parte de este trabajo se exphcara.n unos cuantos rasgos del razonamiento
que aparece en The Logic.

1. Harvard University Preds, Cambridge, 1971. La version de 1971 sélo difiere de la de 1965 en el afiadido de un
apéndice. Algunos lectores quizd puedan manejar la primera edicién en nistica publicada por Schocken Books, Nueva
York, 1968, que es idéntica a la version de Harvard de 1965. Es posible que los lectores cuya primera lengua no sea el in-
glés prefieran Die Logik des Kollektiven Handelns, J. C. B. Mohr (Paul Siebeck), Tubinga, 1968; o Logique de I'Action -
Collective, Presses Universitaires de France, Paris, 1978; y, en italiano, la edicién de Feltzinelli.
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II.  Uno de los descubrimientos de The Logic es que los servicios que prestan co-
lectivos como los sindicatos, las asociaciones profesionales, las organizaciones agrarias,
los cérteles, los grupos de presién, e incluso los grupos de colusién carentes de organi-
zacion formal, se parecen a los servicios basicos del Estado desde un punto de vista cla-
ramente decisivo. Los servicios de dichas asociaciones, al igual que los servicios basicos
o «bienes piiblicos» brindados por los gobiernos, si son proporcionados a alguien, llegan
a todos los miembros de un determinado grupo o categoria. Del mismo modo que la ley
y el orden, la defensa o la lucha contra la contaminacién, tal como los ponga en practica
el gobiemno, favorecen a todos los habitantes de un pais o de un 4drea geogrifica, la tari-
fa obtenida gracias al esfuerzo reivindicador de una organizacidn agraria sirve para que
suban los precios en beneficio de todos los productores del articulo en cuestién. Igual-
mente, como sosteniamos anteriormente, el aumento salarial conseguido por un sindica-
to se aplica a todos los trabajadores de la categoria correspondiente. Con caricter mas ge-
neral, cada grupo de presién que obtiene un cambio global de la legislacién o de las re-
glamentaciones, consigue con ello un bien piblico o colectivo para todos los que se ven
beneficiados por ese cambio. Cualquier combinacién —es decir, cualquier «cirtel»— que
utilice la accién en el mercado o en la industria para lograr un precio o un salario mas
elevado, cuando restringe la cantidad suministrada eleva el precio para cada vendedor,
creando asf un bien colectivo para todos los vendedores.

Si los gobiernos —por un lado— y los acuerdos que aprovechan su poder politico
o su poder comercial —por el otro— producen bienes piiblicos o colectivos que benefi-
cian inevitablemente a todos los miembros de determinado grupo o categoria, ambos fac-
tores estardn sometidos a la paradéjica 1égica expuesta antes. Los individuos y las em-
presas que se ven beneficiados por su accién, en un sentido general, carecen de incenti-
vos para colaborar voluntariamente en esa accién.” Por consiguiente, si sélo se diese una
conducta individual voluntaria y racional,3 en la mayoria de los casos, no existirfan go-

2. Esta afirmacidn tiene una posible excepcién desde e] punto de vista Iégico, aunque no tiene gran importancia
préctica, que se.explica en la nota 68 del capitulo 1 de The Logic, pp. 48-49.

3. Racional no significa necesariamente en interés propio. Este principio sigue siendo vélido incluso en fos ca-
sos de conducta altruista, aunque 10 se dard cuando determinados tipos de conducta altruista sean lo bastante vigorosos.
Pensemos primero en las actitudes altruistas a propésito de resultados observables. Supongamos que un individuo esié dis-
puesto a sacrificar parte de su tiempo libre, o de otro consumo personal, para obtener cierta cantidad de un bien colectivo,
debido a una preocupacion altruista por que otros obtengan ese bien colectivo. En otras palabras, el orden de preferencia
del individuo toma en cuenta el bien colectivo del que disfrutan los demds, asi como su propio consumo personal, Esta hi-
pétesis altruista no implica irracionalidad ni tendencia alguna a opciones incoherentes con la maxima satisfaccién de los
valores o preferencias del individuo. El altruismo tampoco pone en cuestion las tasas marginales de sustitucién
—normalmente decrecientes— entre un par cualquiera de bienes u objetivos. A medida que se logra mayor porcentaje de
determinado bien u objetivo (egoista o altruista), en igualdad de circunstancias, disminuird el grado en que se renuncie a
otros bienes u objetivos (egoistas o altruistas) para lograr mds cantidad de ese bien u objetivo.

Un individuo altruista y racional como el que hemos descrito no hard ninguna contribucién voluntaria importante
para lograr un bien colectivo en beneficio de un grupo numeroso. El motivo es que, dentro de un grupo lo bastante nume-
1050, la aportacién del individuo sélo representa una pequeiia y casi imperceptible diferencia en la suma del bien colecti-
vo que el grupo obtiene. Al mismo tiempo, ademds, cada aportacién reduce délar a délar el volumen de consumo personal
y de beneficencia privada, y Ias tasas marginales de sustitucién que van disminuyendo convierten estos sacrificios en algo
cada vez mis oneroso. Como mecanismo de compensacion, en los grupos numercsos el altruista racional aporta volunta-
riamente poco o nada a la obtencién de un bien colectivo.

Por contrario que sea a la nocién de racionalidad caracteristica del sentido comin, formularemos ahora el supues-
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biernos, grupos de presién o cérteles, a no ser que los individuos los apoyen por alguna
razon distinta de los beneficios colectivos que proporcionan. Por supuesto, los gobiernos
existen en casi todas partes, y con frecuencia también hay grupos de presién o cérteles.
Si el razonamiento es correcto hasta ahora, de ello se sigue que la existencia de los go-
biernos y de las otras organizaciones se justifica por algo distinto a los bienes colectivos
que proporcionan,

En el caso de los gobiernos, la respuesta fue explicada antes de que se escribiese
The Logic of Collective Action: los gobiermnos estin obviamente respaldados por la obli-
gatoriedad de los impuestos. A veces la oposicién a dicha obligatoriedad es escasa, aca-
so porque mucha gente comprende de manera intuitiva que los bienes publicos no po-
drian venderse en el mercado, ni financiarse por un mecanismo voluntario. Como ya he-
mos dicho, cada individuo obtiene s6lo una minima participacién en los servicios guber-
namentales que ha pagado, y, en cualquier caso, conseguird el nivel de servicio que haya
sido proporcionado por los demas.

En el caso de las organizaciones que brindan bienes colectivos a sus grupos a tra-
vés de una accién politica o comercial, la respuesta no ha sido obvia, pero no es menos
tajante. Las organizaciones de este tipo —por lo menos cuando representan grandes gru-
pos— tampoco reciben apoyo debido a los bienes colectivos que proveen, sino porque
han tenido la suerte de encontrar lo que he llamado incentivos selectivos. Un incentivo
selectivo es el que se aplica selectivamente a los individuos segin contribuyan o no a pro-
curar el bien colectivo.

Los incentivos selectivos pueden ser negativos o positivos. Puede tratarse, por
ejemplo, de una pérdida o de un castigo impuesto tinicamente a quienes nc ayudan a pro-
porcionar el bien colectivo. Como es natural, el pago de los impuestos se consigue con
la ayuda de incentivos selectivos negativos, dado que quienes no pagan sus impuestos de-
ben someterse al mismo tiempo a la exaccién fiscal y a una penalizacién. El tipo de gru-
po organizado de intereses mejor conocido en las sociedades democriticas modernas
—el sindicato— también suele ser respaldado en parte a través de incentivos selectivos
negativos. La mayoria de las cuotas que perciben los sindicatos méis fuertes se obtienen
a través de convenios de sindicacién obligatoria, que convierten el pago de cuotas en algo
mas 0 menos coactivo y automatico. A menudo existen también acuerdos informales que
producen el mismo efecto. David McDonald, ex presidente del sindicato metaliirgico

to concreto segln el cual el altruista no obtiene satisfaccién en que los demds consigan mejores resultados observables,
sino de los sacrificios que €l realice en beneficio de los otros. Basdndonos-en este supuesto, podemos garantizar un Sumi-
nistro voluntario de bienes colectivos, incluso en los grupos mds numerosos. En tal caso, cada délar de consumo personal
que se sacrifica puede conllevar una significativa contrapartida en satisfaccion moral, y pierde toda relevancia el hecho de
que los sacrificios personales considerables provoquen un cambio escaso o incluso imperceptible en el nivel dei bien pi-
blico conseguido. Aunque este Gltimo altruismo, participativo o «kantiano», no sucte ser la forma acostumbrada de al-
truismo, creo que se da en la realidad, y ayuda a explicar algunas observaciones de aportacion voluntaria a grupos nume-
rosos. (Otra posibilidad adicional es que e} altruista esté orientado hacia los resultados, pero descuide ios niveles observa-
bles de bien piiblico, limitdndose a suponer que los sacrificios en su consumo personal aumentan la utilidad que obtienen
los demds de un modo que justifica su sacrificio personal.) La lectura de Howard Margolis, Selfishness, Aliruism and Ra-
tionality, Cambridge: At the University Press, 1982, ha servido para aclarar lo que pienso a este respecto.

4. Esta tesis no se puede aplicar a los pequefios grupos, sobre los cuales hablaremos mds tarde, en este mismo
trabajo.
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United Steel Workers of America, explica uno de estos acuerdos. Se trataba, afirma
McDonald, de una técnica «que llamdbamos... educacién visual, un titulo altisonante para
una prictica que se podrfa designar con mucha mayor precisién como piquetes de cuotas.
Funcionaba con gran sencillez. Un grupo de miembros que pagaban la cuota, selecciona-
dos por el director del distrito (generalmente, mas por su corpulencia que por su tacto),
se colocaban a la puerta de la fabrica, con una palanca de hierro o un bate de béisbol en
las manos, y se encaraban con cada trabajador que se incorporaba a su tuno».’

Como nos muestra el ejemplo de los «piquetes de cuotas» de McDonald, la accién
de piquetes durante las huelgas es otro incentivo selectivo negativo que a veces necesi-
tan los sindicatos. Si bien en las industrias que tienen sindicatos consolidados y estables
la accidén de los piquetes suele ser pacifica, es evidente para todos que ello se debe a la
capacidad del sindicato para cerrar una empresa contra la cual ha convocado una huelga.
La fase inicial de la sindicalizacién supone, a menudo, el empleo de la violencia por par-
te de los sindicatos y de los patronos y trabajadores que se oponen a la sindicalizacién.”

Algunos opositores de los sindicatos aducen que, como muchos de sus miembros
s6lo se agremian por los métodos que describe McDonald, o por los acuerdos de sindi-
cacién obligatoria desde el punto de vista legal, la mayoria de los trabajadores no quie-
ren ingresar en un sindicato. La ley Taft-Hartley dispuso que debian celebrarse eleccio-
nes imparciales y supervisadas por el gobierno para determinar si los trabajadores de-
seaban, de hecho, pertenecer a un sindicato. Como indica la légica del bien colectivo que
hemos expuesto antes, los mismos trabajadores, que debian ser coaccionados para
que pagasen las cuotas sindicales, votaron a favor de los sindicatos con cuotas obligato-
rias (y generalmente constitufan una mayoria abrumadora), de manera que esta disposi-
cién de la ley Taft-Hartley pronto fue abandonada por ineficaz.” Los trabajadores que
—en tanto que individuos— trataban de evitar el pago de las cuotas sindicales al mismo
tiempo que votaban a favor de obligarse a si mismos a pagarlas, no se diferencian de los

5. David J. McDonald, Union Man, Dutton, Nueva York, 1969, p. 121, citado por William A. Gamson, The Srra-
tegy of Social Protest, Dorsey Press, Homewood, Ill., 1975, p. 68.

6. Las referencias a la frecuentemente violenta interaccién que se produjo entre patronos y empleados en las fa-
ses iniciales del sindicalismo no deben ocultar la «sindicalizacién» consensual e informal que, a veces, sucede por inicia-
tiva de los patronos. Esta clase de organizacién del factor trabajo, o de acuerdo entre las partes, surge porque algunos ti-
pos de produccién exigen que los trabajadores colaboren de una manera efectiva. En tal caso, quizid el patrono considere
provechoso estimular el espiritu de equipo y la interaccién social de los empleados. Los seminarios para el personal y las
reuniones de grupos de trabajo, las publicaciones informativas dirigidas a los empleados, los equipos deportivos formados
por el personal y apoyados por la empresa, las fiestas entre compafieros de oficina pagadas por la empresa y otros facto-
res similares se explican en parte gracias a esto. En las empresas que mantengan una misma piantilla durante cierto tiem-
po, las redes de_interaccién entre los empleados, que el patrono haya creado para estimular una cooperacién efectiva en el
trabajo, pueden transformarse en acuerdos informales —o incluso sindicatos— entre los trabajadores, y obligar de manera
ticita o abierta a que el patrono trate a sus empleados como si éstos formasen un grupo «cartelizado». No es probable que
se produzca tal evolucién cuando los empleados son, por ejemplo, jornaleros que trabajan por dias o bien colaboradores
externos, pero, cuando es importante que haya pautas estables de cooperacién activa para la produccién, el patrono —gra-
cias a la produccién adicional que provoca esta cooperacién— puede ganar més de lo que pierde debido a la cartelizacién
informal o formal que haya! contribuido a crear. La evolucién de este tipo de sindicalizacién informal implica que existe
una organizacién de la fuerza laboral con mayores dimensiones de lo que indican las estadisticas, y que las diferencias en-
tre algunas empresas ostensiblemente desprovistas de organizacién y las empresas sindicalizadas no son tan notables como
podria creerse superficialmente.

7. The Logic, p. 85.
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contribuyentes que votan por un alto nivel de imposicién fiscal, pero tratan de eludir sus
impuestos personales. De acuerdo con la misma l6gica, numerosas asociaciones profe-
sionales también consiguen miembros apelando a una coaccién encubierta o explicita
(por ejemplo, los abogados en los estados norteamericanos que exigen colegiacion obli-
gatoria). Muy diversos tipos de grupos de presioén y de carteles actian de igual forma. Por
ejemplo, algunas de las aportaciones que efectiian los directivos de una empresa a los po-
liticos ttiles para dicha corporacién, también son consecuencia de una forma sutil de
coaccion.’

Los incentivos selectivos positivos, aunque se olvidan con facilidad, también son
frecuentes, como lo demuestran diversos ejemplos que aparecen en The Logic.9 Las or-
ganizaciones agrarias norteamericanas brindan un ejemplo arquetipico. Muchos miem-
bros de las organizaciones agrarias mdas poderosas forman parte de ellas porque sus cuo-
tas se deducen automdticamente de los «dividendos de patronato» de las cooperativas ru-
rales, o estdn incluidas en las primas que pagan a las compafifas de seguros mutuos
vinculadas a sus organizaciones. Existen muchas asociaciones con clientes urbanos que
brindan incentivos selectivos del mismo tipo, en forma de politicas de seguros, publica-
ciones, tarifas aéreas para viajes en grupo y otros bienes privados que solo estdn a dis-
posicién de sus miembros. Las reivindicaciones sindicales suelen ofrecer también incen-
tivos selectivos, dado que las peticiones planteadas por los miembros activos son las que
a menudo atraen el maximo de atencion. La simbiosis entre el poder politico de una or-
ganizacién que ejerce su influjo sobre las instituciones y las organizaciones empresaria-
les vinculadas a ella logra con frecuencia beneficios fiscales o de otras clases para la en-
tidad empresarial. Por otro lado, la publicidad y el resto de la informacién que fluye del
sector politico de un movimiento a menudo dan origen a pautas de preferencia o de con-
fianza que hacen mds remuneradoras las actividades empresariales del movimiento. Los
excedentes que se consiguen de este modo brindan a su vez incentivos selectivos positi-
vos, que ayudan a reclutar participantes en los esfuerzos del grupo de presién.

IlI. Los pequefios grupos, y en alguna ocasion los grandes grupos «federales»
—constituidos por muchos pequefios gropos de miembros socialmente interactivos—, po-
seen una fuente adicional de incentivos selectivos, tanto negativos como positivos. Sin la
menor duda, la mayoria de la gente aprecia el compaiierismo y el respeto de aquellos con
quienes trata. En las sociedades modernas, el confinamiento en soledad es, después de la
infrecuente pena de muerte, el castigo legal méas grave. La censura, 0 incluso €l ostracis-
mo, aplicados a quienes no comparten las obligaciones de la accién colectiva, pueden
convertirse a veces en un incentivo selectivo de importancia. Nos dan un ejemplo extre-
mo de ello los sindicalistas britdnicos cuando se niegan a hablar con sus colegas poco
cooperativos, «envidndolos a paseo». De igual modo, los miembros de un grupo social-

8. Esto, a su vez, significa que a veces las grandes empresas pueden constituir por si solas toda una combinacién
politica con un notable poder de presién. Acerca de las aportaciones empresariales que no son del todo gratuitas,
véase J. Patrick Wright, On a Clear Day You Can See General Motors, Wright Enterprise, Grosse Point, Mich., 1979,
pp. 69-70.

9. The Logic, pp. 132-167.
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mente interactivo que busca un bien colectivo pueden conceder distinciones u honores es-
peciales a quienes sobresalgan por sus sacrificios en favor del grupo, brindédndoles asi un
incentivo selectivo positivo. Puesto que, apareniemente, la mayoria de las personas pre-
fieren estar en compaiiia de alguien que piense de manera mas o menos parecida, y que
sea agradable y respetable, y con frecuencia prefieren vincuiarse con aquellos a quienes
admiran, les parecerd muy ficil desdefiar a los que se evaden de la accién colectiva, y
apoyar a quienes se empeflan en ella.

Los incentivos selectivos sociales pueden ser poderosos y nada claros, pero sélo se
pueden aplicar en determinadas situaciones. Como ya hemos indicado, no pueden usarse
demasiado en los grupos numerosos, excepto en los casos en que grandes grupos forman
federaciones de otros mds pequeiios capaces de mantener una interaccién social. No es
viable organizar a la mayoria de los grupos numerosos que necesitan un bien colectivo de
manera que constituyan pequefios subgrupos interactivos, ya que la mayoria de las per-
sonas carece del tiempo necesario para relacionarse con gran nimero de amigos y cono-
cidos.

La disponibilidad de los incentivos selectivos sociales también estd limitada por la
heterogeneidad social de algunos de los grupos o categorias que se beneficiardn de un
bien colectivo. La observacion cotidiana nos revela que la mayoria de los grupos social-
mente interactivos son bastante homogéneos, y que muchas personas rehiisan entablar
una interaccion social amplia con los sujetos a quienes atribuyen un estatus inferior o
unos gustos muy diferentes. Incluso los intelectuales bohemios y otros grupos no confor-
mistas a menudo estdn constituidos por individuos semejantes entre si, por mucho que di-
fieran del resto de la sociedad. Puesto que algunas de las categorias de individuos que se
beneficiarian de un bien colectivo son socialmente heterogéneas, a veces no puede po-
nerse en practica la interaccién social necesaria para que existan los incentivos selectivos,
aunque el namero de individuos implicados sea reducido.

Otro problema que se plantea para organizar y mantener grupos socialmente hete-
rogéneos es que parece menos probable que éstos se pongan de acuerdo acerca de la na-
turaleza exacta del bien colectivo del cual se trate, o sobre qué cantidad vale la pena ad-
quirir. Todos los argumentos que muestran la dificultad de la accién colectiva, y que he-
mos enumerado hasta ahora en este trabajo, contindan teniendo validez aunque haya una
perfecta coincidencia sobre el bien colectivo que se desea, la cantidad de €l que se quie-
re y la mejor manera de conseguirlo. Si algiin factor, como por ejemplo la heterogenei-
dad social, reduce el consenso, la accién colectiva se vuelve cada vez menos probable. Y
si pese a todo existe una accién colectiva, tiene el costo adicional de conciliar y arbitrar
las diferentes opiniones, sobre todo para los dirigentes de la organizacién o de la asocia-
cioén de intereses en cuestién. La situacién se muestra ligeramente distinta en los grupos
muy pequefios, de los cuales nos ocuparemos brevemente.

En estos grupos.Jlas diferencias de opinién pueden brindar a veces una especie de
incentivo para unirse a una organizacién que busque un bien colectivo, ya que unirse a
ella quizd permita al individuo ejercer un influjo significativo sobre la politica de la or-
ganizacién y sobre la naturaleza del bien colectivo que obtenga. Esta consideracion, em-
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pero, no se aplica a grupos lo bastante amplios como para que un Gnico individuo no pue-
da aspirar a influir sobre el resultado del conjunto.

La coincidencia de criterios es especialmente dificil cuando estdn en juego bienes
colectivos debido a las peculiares caracteristicas de tales bienes. Estos, si existen, bene-
fician a todos los miembros de un grupo o de una categoria. Ademds, todos los que inte-
gren el grupo en cuestion lograran juntos mas o menos €l mismo porcentaje del bien co-
lectivo, y todos tendrdn que aceptar el nivel y el tipo de bien piblico que se ofrezca. Un
pafs s6lo puede tener una politica exterior y una politica de defensa, por diversas que sean
las preferencias y las rentas de sus ciudadanos, y (salvo en el caso tan dificil de lograr un
«equilibrio Lindahl»)" dentro de un pais no habra acuerdo sobre cudnto se debe gastar
para llevar a cabo la politica exterior y de defensa. Esto nos recuerda los argumentos a
favor de la «equivalencia fiscal», y los rigurosos modelos de la «segregacién (Sptim.al»12
y el «federalismo fiscal».” Una clientela heterogénea, que manifieste diferentes deman-
das de bienes colectivos, puede plantear un problema aiin mayor a las asociaciones pri-
vadas, que no sélo deben hacer frente a los desacuerdos, sino también encontrar incenti-
vos selectivos tan fuertes como para retener a los clientes insatisfechos.

En pocas palabras: los animadores politicos que tratan de organizar la accién co-
lectiva tendran mas posibilidades de éxito si se esfuerzan por reunir grupos relativamen-
te homogéneos. Los dirigentes politicos cuya tarea consista en conservar la accién orga-
nizada o concertada también habrin de apelar al adoctrinamiento y a reclutar con criterio
selectivo para aumentar la homogeneidad de sus grupos clientes. Esto es asi, en parte,
porque los incentivos selectivos sociales suelen estar més disponibles en los grupos que
disfrutan de una mayor homogeneidad, y en parte, porque la homogeneidad ayudari a lo-
grar la coincidencia de opiniones.

IV. Considerados en si mismos, la informacion y los cdlculos acerca de un bien
colectivo a menudo representan un bien colectivo. Pensemos en un miembro tipico de
una gran organizacion, que esti tratando de decidir cudnto tiempo va a dedicar a estudiar
la politica o el liderazgo caracteristicos de la organizacion. Cuanto mds tiempo dedique
al asunto, mas probable serd que respalde y defienda una politica y un liderazgo eficaces

10. Erik Lindahl, «Just Taxation-A Positive Solution», en Richard Musgrave y Alan T. Peacock, eds., Classics in
the Theory of Public Finance, Macmillan, Londres, 1958, pp. 168-177 y 214-233. En un equilibrio, segin Lindahl, a cada
una de las partes en cuestién se le carga un valor impositivo, en las unidades marginales del bien piiblico, igual al valor
que cada una atribuye a una unidad marginal de dicho bien. Al aplicarse esto, incluso aguellas partes que efectiien una va-
loracién muy diferente del bien colectivo querrdn la misma cantidad. Nos llevarfa muy lejos examinar ahora la voilumino-
sa hibliografia que se¢ ha dedicado a esta cuestién, pero quizé resulte de utilidad para los no especialistas sefialar que, en la
mayoria de las situaciones en que las partes en cuestién prevén un gravamen como el de Lindahl, se verdn estimuladas a
ocultar su auténtica valoracién del bien colectivo, ya que obtendrian cualquier volumen de éste siempre que su valor fis-
cal fuese reducido. Hay una interesante bibliografia que se refiere a métodos relativamente sutiles que podrian estimular a
los individuos para que revelasen su verdadera valoracién de los bienes piiblicos, con lo que se lograrfan equilibrios Lin-
dahl. Sin embargo, la mayoria de estos métodos estdn muy lejos de ser aplicables en la practica. '

11. Véase mi articule; «The Principle of “Fiscal Equivalence™, American Economic Review, Papers and Pro-
ceedings, 59, mayo 1969, pp. 479-487.

12.  Véase un ejemplo importante en Martin C. McGuire, «Group Segregation and Optimal Jurisdictions», Jour-
nal of Political Economy, 82, 1974, pp. 112-132.

13. Véase sobre todo Wallace Qates, Fiscal Federalism, Harcourt Brace Jovanovich, Inc., Nueva York, 1972,
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para la organizacién. Sin embargo, el miembro tipico s6lo conseguird una pequefia parti-
cipacion en los beneficios resultantes de esas politicas y ese liderazgo mas efectivos. En
conjunto, los demds miembros conseguirdn casi todas las ventajas, de manera que el
miembro individual carece de incentivo para dedicar demasiado tiempo a investigar los
hechos y a pensar sobre la organizacién, actividades que redundarian en interés del gru-
po. A todos los miembros del grupo les convendria ser obligados a invertir mas tiempo
en averiguar a favor de qué habria que votar para que la organizacién defendiese mejor
sus intereses. Esto se hace especialmente evidente en el caso del votante tipico en las
elecciones nacionales de un gran pais. El beneficio que representard para ese votante es-
tudiar los programas y los candidatos hasta que tenga claro cudl es el voto que verdade-
ramente le favorecer4, estd dado por la diferencia de valor que represente para el indivi-
duo un resultado electoral «correcto», comparado con un resultado «equivocado», multi-
plicado por la probabilidad de que un cambio en el voto de dicho individuo modifique el
resultado de la eleccion. Dado que la probabilidad de que el votante tipico cambie el re-
sultado de la eleccidn es enormemente pequefia, ese ciudadano suele mostrarse «racio-
nalmente ignorante» sobre los asuntos piiblicos.* Con frecuencia, empero, la informacién
acerca de los asuntos publicos resulta tan interesante o entretenida que vale la pena reci-
birla dnicamente por eso. Esto parece ser la fuente mas importante de excepciones a la
generalizacién segtn la cual los ciudadanos tipicos son racionalmente ignorantes de los
asuntos publicos.

Los individuos que ejercen ciertas actividades especificas pueden recibir una recom-
pensa muy considerable en bienes privados, si adquieren un conocimiento excepcional de
los bienes publicos. Los politicos, los integrantes de los grupos de presién, los periodistas
y los cientificos sociales, por ¢jemplo, pueden ganar mds dinero, poder o prestigio gracias
a su conocimiento de tal o cual asunto piblico. En alguna ocasién, un conocimiento ex-
cepcional de la politica de la administracién publica genera cuantiosos beneficios a través
de las bolsas de valores o de otros mercados. Al mismo tiempo, el ciudadano tipico se en-
contrard con que su renta y sus posibilidades vitales no mejorardn debido a un meticuloso
estudio de las cuestiones publicas o de algiin bien colectivo en particular.

A su vez, el limitado conocimiento de los asuntos piiblicos es un factor necesario
para explicar la eficacia de los grupos de presion. Si todos los ciudadanos hubiesen ob-
tenido y asimilado la informacién pertinente, no los influiria la publicidad u otros medios
de persuasién. Con ciudadanos perfectamente informados, los cargos gubernamentales
electivos no estarian sometidos a los halagos de los integrantes de los grupos de presion,
ya que los votantes sabrian cuindo se traicionan sus intereses y, en la eleccién siguiente,
el representante infiel resultaria derrotado. Asi como los grupos de presién proporcionan
bienes colectivos a los grupos de intereses especiales, el conocimiento imperfecto que po-
seen los ciudadanos explica su eficacia. Y este tltimo fendmeno se justifica, basicamen-
te, porque la informacion y el debate sobre los bienes colectivos es también un bien co-
lectivo. B

14. Acerca de la limitada informacién que cabe esperar que posean los votantes, véase la obra cldsica de An-
thony Downs, An Economic Theory of Democracy, Harper, Nueva York, 1957.
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Este hecho —que los bienes de la instruccién individual acerca de los bienes pu-
blicos suelen estar dispersos por todo un grupo o una nacion, y no concentrados en el in-
dividuo que asume los costos de instruirse— explica también muchos otros fendmenos.

Por ejemplo, el criterio «<hombre muerde a perro» acerca de lo que se convierte en noti-

cia. Si se vieran los informativos de la televisién o se leyesen los periddicos tnicamente
para obtener la informacién mds importante sobre las cuestiones publicas, se ignorarfan
acontecimientos aberrantes de escasa trascendencia, y se destacarian las pautas tipicas de
importancia cuantitativa. En cambio, cuando para la mayoria de las personas las noticias
son fundamentalmente una alternativa a otras formas de diversién o entretenimiento, hay
una demanda de rarezas sorprendentes y de temas de interés humano. Igualmente, los me-
dios de comunicacién cubren de manera completa los acontecimientos que se desarrollan
de una forma impredecible o los escdndalos amatorios de los personajes publicos, pero
las complejidades de la politica econdémica o los andlisis cuantitativos de los problemas
publicos reciben una atencién minima. Los funcionarios piiblicos, que a menudo se mues-
tran capaces de medrar sin dar a los ciudadanos la justa contrapartida por sus impuestos,
pueden cometer un error excepcional si llevan a cabo una huelga lo suficientemente se-
cundada como para convertirse en noticia. Las declaraciones extravagantes, las protestas
pintorescas y las manifestaciones salvajes que ofenden a la mayor parte de la opinién pi-
blica —sobre la cual pretenden influir—, también se explican de este modo: constituyen
noticias divertidas, y asf llaman la atencién sobre intereses y asuntos que, de otro modo,
serfan ignorados. Incluso ciertos actos aislados de terrorismo, calificados de «carentes de
sentido», podrian explicarse desde esta perspectiva.como un medio eficaz para lograr que
se fije en ellos la atencion de un publico que, de otro modo, permaneceria racionalmen-
te ignorante al respecto.

Este argumento nos ayuda también a comprender algunas incoherencias aparentes
en la conducta de las modernas democracias. En las grandes democracias desarrolladas,
los diversos tipos de impuesto sobre la renta son progresivos, mientras que es muy fre-
cuente que las deducciones mdximas se apliquen a la minoria de contribuyentes mds
acaudalados. Puesto que ambos fenémenos son consecuencia de las mismas instituciones
democriticas, ;por qué no poseen idéntica incidencia? Opino que la progresion del im-
puesto sobre la renta es un ‘asunto muy relevante y provoca tal controversia politica que

" buena parte del electorado lo conoce, y por lo tanto, consideraciones de cardcter populis-

ta y mayoritario dictan un grado apreciable de progresividad. En cambio, los detalles de
las leyes fiscales son conocidos por bastante menos gente, y reflejan a menudo los inte-
reses de un pequefio niimero de contribuyentes, organizados y —por lo general— mads

-présperos. Diversas democracias desarrolladas han adoptado de manera semejante pro-

gramas del tipo Medicare y Medicaid, obviamente inspirados en la preocupacién por el
costo de la asistencia médica para quienes reciben rentas bajas o medias. No obstante, es-
tos programas se han llevadoe a la practica o se han administrado de una forma que ha
provocado grandes incrementos en los ingresos de los médicos mas conocidos y de otros
profesionales de la sanidad. Una vez mds, estas consecuencias contradictorias parecen ex-
plicarse porque las opciones mds notables y controvertidas de las politicas globales lle-
gan a ser conocidas por las mayorfas que consumen atencién sanitaria, mientras que las
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numerosas elecciones mas pequeflas —necesarias para llevar a la préctica estos progra-
mas asistenciales— estan bajo el influjo bésico de una minoria de proveedores orgamza—
dos de cuidados sanitarios.

El hecho de que el individuo tipico no tenga un incentivo para invertir demasiado
tiempo en estudiar muchas de las elecciones relacionadas con los bienes colectivos ex-
plica asimismo otras aportaciones individuales (inexplicables, si no se tiene en cuenta
esto) dirigidas a ila consecucién de bienes colectivos. La légica de la accién colectiva que
se ha descrito en este trabajo no es algo que resulte inmediatamente evidente a quienes
nunca la hayan estudiado. Si fuese algo evidente a primera vista, el argumento con que
se inicid este trabajo no resultaria en absoluto paraddjico, y los estudiosos a los que se
explica dicho argumento no reaccionarian al principio con escepticismo.” Sin ninguna
duda, las consecuencias pricticas que tiene esta légica para las opciones que realice el in-
dividuo a menudo fueron detectadas antes de que tal l6gica quedase plasmada por escri-
to, pero ello no significa que siempre hayan sido comprendidas, ni siquiera a nivel intui-
tivo y préctico. En especial, cuando los costos de las aportaciones individuales a la ac-
cién colectiva son muy reducidos, ¢l individuo tiene escasos incentivos para investigar si
vale la pena o no efectuar dicha aportacidn, o incluso ejercer la intuicién. Si el individuo
sabe que el costo de su aportacion a la accidn colectiva en interés de un grupo del cual
él forma parte es practicamente inapreciable, desde un punto de vista racional cabe que
no se tome la molestia de considerar si lo que gana es ailin mads inapreciable. Esto suce-
de, especialmente, cuando la cuantia de las ganancias y las politicas que las maximiza-
rian son cuestiones acerca de las cuales no se justificaria una investigacién.

Este examen de los costos y las ventajas de efectuar un célculo acerca de los bie-
nes puiblicos lleva a la comprobable prediccién de que las aportaciones voluntarias a la
obtencién de bienes colectivos para grupos numerosos sin incentivos selectivos se pro-
ducird a menudo cuando los costos de las contribuciones individuales resultan de escasa
importancia, pero por lo general no se producirdn cuando esos costos sean elevados. En
otras palabras, cuando los costos de la accién individual para obtener un bien colectivo
deseado son muy reducidos, la consecuencia es indefinida: unas veces se produce un re-
sultado, y otras el contrario. Sin embargo, cuando los costos crecen, desaparece dicha in-
definicién. Por lo tanfo, debemos establecer que hay bastantes personas dispuestas a de-
dicar un momento de su tiempo a firmar peticiones en favor de determinadas causas, a
expresar sus opiniones a lo largo de una discusién o a votar por el candidato o el partido
que preﬁeran De igual modo, si la tesis que aqui defendemos es correcta, no ‘encontra-
riamos demasiados casos en los que los individuos aporten voluntariamente grandes re-

" cursos, afio tras afio, para obtener un bien colectivo que beneficie al grupo numeroso del

cual forman parte. Antes de invertir una gran cantidad de dinero o de tiempo y, en espe-
cial, antes de hacerlo repetidamente, el individuo racional reflexionard acerca de qué va

a lograr mediante ese considerable sacrificio. Si se trata de un tipico individuo miembro
+}

15. Le debo a Russell Hardin el haberme llamado la atencidn sobre este punto. Véase un magnifico y rigurose
andlisis de todo el tema de la accién colectiva en la obra de Hardin, Collective Action, Johns Hopkins University Press for
Resources of the Future, Baltimore, 1982.
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de un grupo numeroso que se beneficiard de un bien colectivo, su contribucién no repre-
sentard una diferencia perceptible en la cantidad de recursos aportados. La teotia que aqui
sostenemos es que dichas contribuciones se vuelven menos probables a medida que es
mas elevada la contribucién global en cuesti6n.”

V. Incluso en el caso de que las aportaciones sean lo bastante costosas como para
provocar un célculo racional, sigue habiendo un conjunto de circunstancias en el cual la
accién colectiva puede producirse sin que existan incentivos selectivos. Este conjunto de
circunstancias resulta evidente cuando pensamos en situaciones en las que sélo unos
cuantos individuos o empresas se benefician de una accién colectiva. Supongamos que
dos empresas del mismo tamaiio cubren un sector industrial determinado sin que pueda
sumidrseles otra. Un precio mds elevado del producto que fabrican beneficiard a ambas
empresas y, asimismo, la legislacion favorable al sector industrial en cuestién ayudard a
las dos empresas. Un precio mayor y una legislacion favorable, en consecuencia, son bie-
nes colectivos para este sector en situacién de oligopolio, aunque en el grupo s6lo haya
dos miembros que se beneficien de esos bienes. Como es obvio, cada una de las empre-
sas oligopdlicas —si restringe la produccién para elevar el precio de sus articulos, o si
presiona para conseguir una legislacion favorable al sector— logrard aproximadamente la
mitad del beneficio. Y la proporcion costo-beneficio de la accién en interés comun re-
sultard a menudo tan favorable que, aunque una de las empresas asuma el costo total de
la accidn y logre sélo la mitad de sus beneficios, seguird siéndole provechoso actuar en
interés comtn. Si el grupo que aprovechari la accién colectiva es lo suficientemente pe-
quefio y la proporcién costo-beneficio de esa accién es lo bastante favorable, puede dar-
se una accién calculada en interés colectivo, aunque no existan incentivos selectivos.

Cuando sélo unos cuantos miembros componen el grupo, también es posible que
negocien entre si y acuerden una determinada accién colectiva. En tal caso, la accién de
cada uno de ellos ejerce un efecto perceptible sobre los intereses y el curso de accién que
sigan los demads, de manera que todos tienen un incentivo para actuar estratégicamente,
es decir, de que tomen en cuenta el efecto de las opciones individuales sobre las opcio-
nes de los demads. Esta interdependencia entre las distintas empresas o personas que cons-
tituyen el grupo puede darles un incentivo para negociar mutuamente en beneficio reci-
proco. En realidad, si los costos de la negociacion son escasos, para continuar negocian-
do entre si sera necesario maximizar las ganancias del grupo hasta lograr lo que
llamaremos un resultado dptimo de grupo (o lo que los economistas denominan a veces
un «6ptimo de Pareto»). Una manera en que las dos empresas antes mencionadas pueden
obtener ese resultado es acordando que cada una de ellas se encargue de la mitad de los
costos de la accion colectiva. En consecuencia, cada empresa soportard la mitad del cos-

16. Existe otra perspectiva que avanza en la misma direccién. Piénsese en los individuos que obtienen placer al
participar en esfuerzos para la obtenci6én de un bien colectivo como si se tratase de un consumo ordinario, cosa que suce-
de en el caso de los altruistas’ participativos (descritos en la nota 3 de este articulo). Si los costos de la accién colectiva son
de escasa importancia para el individuo, no es posible que los costos de consumir el placer de la participacién o de satis-
facer el impulso moral de ser un participante impidan Ia accién colectiva. Sin embargo, debido a las tasas marginales de
sustitucion decrecientes, el grado de accidén colectiva causado por estas motivaciones ird disminuyendo a medida que
aumente su precio.
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to de dicha accién en interés comin, y recibird la mitad de los beneficios. Por lo tanto,
habr4 un incentivo para continuar la accién en interés colectivo hasta que se maximicen
las ganancias globales de la accién colectiva. En toda negociacién, sin embargo, cada una
de las partes tiene el incentivo de buscar para si misma el méximo porcentaje de las ga-
nancias del grupo, y también suele darse un incentivo para amenazar con el bloqueo o sa-
botaje la accién colectiva —es decir, «endurecerse»— si no se consigue el porcentaje de-
seado de esas ganancias. Por lo tanto, es muy posible que la negociacion no logre un re-
sultado 6ptimo de grupo, y quizd tampoco permita alcanzar un minimo acuerdo sobre una
accién colectiva determinada. Como explico en otro sitio,17 la consecuencia de todo esto
es que a menudo los «pequefios» grupos se dedican a una accidn colectiva sin que exis-
tan incentivos selectivos. En determinados grupos pequefios («grupos privilegiados») se
se presume, de hecho, que se conseguird parte del bien colectivo. A pesar de ello, la ac-
cién colectiva resulta problemadtica, incluso en las circunstancias mds favorables, y en
cada caso particular los resultados son imposibles de determinar.

Aungue algunos aspectos de la cuestién resulten complejos e indeterminados, la
esencia de la relacién entre el tamafio del grupo que se beneficiard con la accidn colecti-
va y el grado de dicha accién es algo sumamente sencillo, pero no siempre se entiende
con suficiente precisién. Examinemos una vez mds a nuestras dos empresas, y suponga-
mos que 7o han alcanzado ningiin acuerdo para maximizar sus ganancias globales o para
coordinar de algiin modo sus acciones. Cada empresa continuard obteniendo la mitad de
las ganancias de cualquier accion que se efectie en interés del grupo, y asi poseerd un in-
centivo considerable para actuar, aunque sea de manera unilateral. Por supuesto, también
existe una economia externa de grupo, o beneficio para el grupo —que se eleva al
50 %—, por el cual la empresa que actia unilateralmente no se ve compensada, de modo
que la conducta unilateral no logra un resultado ptimo de grupo.lR Supongamos ahora

17. The Logic, pp. 5-65.

18. El supuesto de que hay dos empresas gue conceden igual valor al bien colectivo es iitil para la exposicidn,
pero a menudo no constituird una descripcién realista. En el caso, rmiicho mds corriente, en que las partes atribuyen al bien
publico una valoraci6n distinta, la que otorgue a este bien un valor absoluto superior se hallard en clara desventaja. Cuan-
do suminisire la cantidad de bien colectivo que considera ¢ptima para si misma, las otras partes se verdn estimuladas a
aprovecharse de esta cantidad y no dar nada por ellas. Lo contrario, no obstante, no es cierto. La parte mds amplia carga
con todo el peso del bien colectivo. (La parte que atribuye m4s valor al bien colectivo tiene la opcién de tratar de obligar
a los demds a compartir su costo negdndose a compartirlo, pero esto también representa una desventaja en la negociacién,
porque con esta accion perderd més que aquelios con los cunales estd negociando.) Por lo tanto, un an4lisis completo de la
probabilidad de la accidn colectiva debe tener en cuenta los tamafios o valoraciones relativos del bien colectivo para las par-
tes implicadas, asi como el tamario del grupo. Véase en la nota siguiente las referencias a «la explotacién del grande por los
pequenos», y otras consecuencias de las valoraciones intragrupales que se dan en ia valoracién de los bienes colectivos.

Si la parte més grande no se hace cargo de todo, y ambas empresas suministran una parte del bien colectivo de
acuerdo.con los supuestos de Cournot, ambas manifestardn entonces una tendencia a ser exactamente del mismo tamario,
como en &l ejemplo que figura en el texto. Supongamos que cada empresa tiene que pagar el mismo precio por cada uni-
dad del bien colectivo, y que poseen idénticas funciones productivas para cualquier bien privado que produzcan. De acuer-
do con la definicion de un bien puramente colectivo, ambas deben recibir el mismo volumen de éste, y, por lo tanto, sélo
pueden hallarse en equilibrio de acuerdo con los supuestos Cournot, en el caso de que las curvas correspondientes a cada
una de ellas posean la misma inélinacién en el punto relevante. En oftras palabras, las curvas que describen la produccion
resultante de cada combinacion de inputs de bien privade y de bien piblico, para cada una de las empresas, deben tener la
misma inclinacidn si las dos empresas que disfrutan del mismo volumen de bien colectivo estdn adquiriendo parte de él al
mismo tiempo. De acuerdo con mis supuestos de idéntica funcién productiva e idéntico precio de los factores de produc-
cion, ambas empresas deben tener exactamente el mismo tamafio o produccion.
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que compitiese en el sector una tercera empresa del mismo tamaifio: la economia externa
de grupo se elevaria a dos tercios, y la empresa individual sélo obtendria un tercio del be-
neficio provocado por la accién independiente que llevase a cabo en interés del grupo.
Por supuesto, si hubiese un centenar de empresas en tales condiciones, la economia ex-
terna del grupo serfa del 99 %, y la empresa individual no conseguiria mas que el 1 % de
las ganancias correspondientes a su accion en favor del grupo. Obviamente, cuando lle-
gamos a grandes grupos que se cuentan por miles o millones de miembros, ¢l incentivo
para una conducta orientada hacia el beneficio del grupo —con ausencia de incen-
tivos selectivos— se vuelve muy insignificante.

Por atipico que pueda parecer este ejemplo de empresas de igual tamafio, permite
que s¢ manifieste de modo intuitivo un principio general: en igualdad de circunstancias,
cuanto mayor sea la cantidad de individuos o empresas que se beneficien de un bien co-
lectivo, menor serd el porcentaje de ganancias obtenidas a través de la accion a favor
del grupo que le va a corresponder al individuo o empresa que lleva a cabo la accién.
Asi, en caso de no existir incentivos selectivos, el incentivo de la accidn de grupo dismi-
nuye a medida que aumenta el tamario del grupo, de modo que los grandes grupos estdn
menos capacitados que 10s pequefios para actuar en favor del interés comiin. Si entra en
escena otro individuo o empresa que concede valor al bien colectivo en cuestién, habra
de disminuir el porcentaje de ganancias que pueda recibir cada uno de los que ya estdn
en el grupo. Esto es asi independientemente de los tamafios relativos del bien colectivo
para el grupo, o del aprecio que éste manifieste por ese bien,

En The Logic of Collective Action se demuestra con claridad este principio.'9 El ar-

En el caso de consumidores que compartan un bien colectivo los resultados son igualmente notables. El consumi-
dor que otorga al bien piiblico el maxime valor absoluto soportard el costo total, o bien acabardn por tener los dos igual
renta. Cuando ambos consumidores obtienen la misma cantidad de un bien colectivo, ambos pueden continuar adquirién-
dolo, cifiéndose a un comportamiento Cournot sélo en el caso de que los dos tengan la misma tasa marginal de sustitucién
entre el bien piblico y el privado, y, por lo tanto (con funciones de rendimiento y precios idénticos), rentas idénticas. A
menos que desde un principio los dos consumidores tengan rentas idénticas, se da una inevitable explotacion del grande
por el pequeno. Una posibilidad es que el consumidor mds rico se haga cargo del costo completo del bien colectivo. La
otra posibilidad con ajuste independiente es que el bien piblico sea tan valioso que las adquisiciones iniciales del consu-
midor més rico tengan un efecto tan grande sobre la renta como el inicialmente mds acaudalado, de manera que ambos
compren equilibradamente determinada cantidad del bien colectivo. Con respecto a este punto he aprovechado un inter-
cambio de puntos de vista con mi colega Martin C. McGuire. Véase un razonamiento que sigue lineas afines, y que resul-
ta estimulante y valioso, aunque parcialmente incorrecto, en Ronald Jeremias y Asghar Zardkoohi, «Distributional Impli-
cations of Independent Adjustment in an Economy with Public Goods», Economic Inquiry, 14, junio 1976, pp. 305-308.

19. El costo C de un bien colective es una funcién del nivel T al cual se suministra, es decir, C = f{iT). El valor
del bien para el grupo, Vs, no depende sélo de T sino también del «tamafio», Ss, del grupo, el cual depende a su vez de la
cantidad de miembros del grupo y del valor que atribuyen al bien en cuestién; Ve = TS.. El valor del bien para el indivi-
duo i es Vi, y la «fraccidn», Fi, del valor del grupo que posee dicho individuo es Vi/Vs, que debe ser igual asimismo a FiS:T.
La ventaja neta, A, que el individuo / consigue al adquirir determinado volumen del bien colectivo estd representada por
el valor de éste menos su costo, es decir, Ar= Vi — C, que cambia junto con el nivel de T que obtiene su inversion, de ma-
nera que dAJdT = dVi/dT — dC/dT.

Como méximo, dAi/dT = 0. Puesto que Vi = FiSeT y F: y S son constantes,

d(FSDYdT — dCtdT = 0
FiS: — dC/dT = 0

Esto nos da la cantidad de bien colectivo que comprard un maximizador unilateral. A este factor se le puede con-

ceder un significado desde ¢l punto de vista del sentido comin. Puesto que la cantidad Gptima se encuentra cuando
dAJdT = dVidT — dC/dT = 0,
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gumento en su versién completa pondrd de manifiesto que la suposicién de los parrafos
precedentes sobre empresas de igual tamafio es innecesaria para la conclusién (aunque
ayude, segun creo, para obtener una rdpida vision intuitiva del problema). Las diferencias
de tamaiio o, con mds precision, de cantidad que los diferentes individuos o empresas es-
tén dispuestos a pagar para conseguir porcentajes marginales del bien colectivo son de
gran importancia y explican fendmenos paraddjicos como la «explotacién de los grandes
por los pequefios», o pero resultan esenciales para la tesis de este trabajo.

La cantidad de personas que deben negociar para obtener una cantidad 6ptima de
grupo de un bien colectivo —y, por lo tanto, los costos de la negociacién— tiene que
aumentar junto con el tamafic del grupo. Esta consideracién refuerza el principio que aca-
bamos de formular. En realidad, tanto la observacién cotidiana como la légica de la cues-
tién indican que —en grupos realmente numerosos— es imposible llevar a cabo una ne-
gociacidén entre todos los miembros para lograr un acuerdo sobre la obtencién de un bien
colectivo.” Un factor que hemos mencionado antes en este trabajo —que los incentivos
selectivos de cardcter social solo estdn a disposicion de los pequefios grupos y (de forma
muy relativa) de los grupos numerosos constituidos por la federacién de pequefios gru-
pos— también indica que los pequefios son mas ficiles de organizar que los numerosos.

La importancia de la argumentacién 16gica que acabamos de formular puede com-
probarse a la perfeccién si comparamos grupos que obtendrdn el mismo beneficio neto
gracias a una eventual accidn colectiva, en caso de que la lleven a cabo, pero gue son de
distinto tamafio. Supongamos que un millén de individuos ganaran mil délares cada uno,
o mil millones de délares en conjunto, si se organizan de manera eficaz y emprenden una
accion colectiva que tiene un costo total de cien millones. Si el razonamiento expuesto
con anterioridad es correcto, no podran organizarse ni emprender una accién colectiva

y dado que
dVdT = Fi(dV:/dT)
FAdVs/dT) — dC/dT =0,
FidVe/dI) = dC/dT.

Asi, la cantidad dptima que obtiene un individuo con respecto al bien colective se da cuando la tasa de beneficio
para el grupo (dV+/dT) es mayor que Ia tasa de incremento de costo (dC/dT) en el mismo percentaje que el beneficio de
grupo supera el beneficio del individuo (I/F: = V+/Vi). En ofras palabras: cuanto menor sea F:, menos le tocard al indivi-
duo, y (en igualdad de condiciones) F: tiene que disminuir a medida que el grupo se va haciendo mds numeroso.

20. The Logic, pp. 29-31; y Mancur Qison y Richard Zeckhauser, «An Economic Theory of Alliances», Review
of Economics and Statistics, 47, agosto 1966, pp. 266-279; y mi introduccion a Todd Sandler, ed., Theory and Structure
of International Political Economy, Westview Press, Boulder, Colo., 1980, pp. 3-16.

21. Entre empresas perfectamente competitivas o entre compradores de automéviles, por ejempio, no se observa
ninguna interaccion estratégica. En dichas situaciones nadie encuentra que sus propios intereses u opciones dependan de
las opciofies que hagan los demds miembros del grupo ¢ del sector industrial, de manera que no existen incentives para
negociar reciprocamente. Un subconjunto lo bastante amplio —si pudiese obtener €l bien colectivo de una organizacién
negociadora para ese subconjunto-— tendria un incentivo para negociar con los demds integrantes del grupo. Sin embargo,
cuando se trata de grupos realmente grandes, el tamafio del subconjunto lo bastante grande para tener un incentive para
negociar es por, s{ mismo, tan grande que €l bien colectivo de la organizacion negociadora para el subconjunto no podrd
conseguirse sin incentivos selectivos. Otra manera de formular la cuestién es decir que los costos de negociacién para con-
seguir la organizacién negociadora en favor del subconjunto son prohibitivos en sf mismos, de mode que cualquier costo
de negociacidn posterior es irrelevante cuando el tamafio del grupo crece ain mds, hasta €l punto que se necesita un sub-
conjunto mayor. Esto nos indica que los enfoques referentes a grupos auténticamente grandes o «latentes», que se centran
en el tema de los costos de negociacion y de la interaccion estratégica no llegan a la esencia del asunto.
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eficaz sin incentivos colectivos. Supongamos ahora que, aunque se siga manteniendo el
beneficio total de mil millones de délares mediante la accién colectiva, asi como el cos-
to global de cien millones, el grupo se componga de cinco grandes empresas o de cinco
municipios organizados, cada uno de los cuales ganard doscientos millones. Ni siquiera
en un caso como éste la accién colectiva brindarfa una certidumbre absoluta, ya que cada
uno de los cinco podria aspirar a que los demas aportasen los cien millones, y a ganar el
bien colectivo que vale doscientos millones sin que le cueste nada. Sin embargo, es muy
probable que se produzca la accién colectiva una vez realizadas determinadas negocia-
ciones. En este caso, cualquiera de los cinco miembros del grupo ganaria cien millones
gracias a la obtencién del bien colectivo, aunque tuviese que pagar el costo total €l solo.
Asimismo, los costos de la negociacién entre los cinco no serdn demasiado grandes, de
manera que, tarde o temprano, se llegaria a un acuerdo acerca de la accién colectiva. Las
cifras que aparecen en este ejemplo son arbitrarias, pero situaciones semejantes en lo
esencial ocurren a menudo en la realidad, y las diferencias entre grupos «pequefios» y
«numerosos» pueden ilustrarse mediante una cantidad enorme de ejemplos distintos.

La importancia de este argumento también se manifiesta si se comparan las mane-
ras de funcionar de los grupos de presién o los cérteles dentro de 4mbitos de dimensio-
nes muy distintas; por ejemplo, un municipio modesto y un gran pafs. Dentro de una po-
blacion, el alcalde o la junta de concejales pueden ser influidos, por ejemplo, por un gru-
po de peticionarios o por un presupuesto de mil délares dedicados a ejercer presién. Un
sector empresarial determinado puede estar en manos de unas cuantas empresas tinica-
mente, y si la poblacién se encuentra lejos de otros mercados, esas pocas empresas esta-
ran en condiciones de acordar la creacién de un cartel. En un gran pafs, es probable que
los recursos necesarios para influir sobre el gobiemno de la nacién tengan que ser mucho
mds considerables, y, a menos que las empresas sean gigantescas (cosa que a veces ocu-
rre), tendrdn que colaborar muchas de ellas para crear un cartel efectivo. Supongamos
ahora que el millén de individuos miembros del grupo numeroso mencionado en el pa-
rrafo anterior esté disperso en cien mil poblaciones o &mbitos, de manera que en cada dm-
bito haya diez, junto con la misma proporcion de ciudadanos pertenecientes a las demés
categorias que existia con anterioridad. Supongamos también que las proporciones costo-
beneficio siguen siendo las mismas, de manera que pueden ganarse mil millones de dé-
lares en el conjunto de los diversos dmbitos, o bien diez mil en cada uno de ellos, y si-
gue costando cien millones de délares el conseguirlo en todos los dmbitos, o mil délares
en cada uno de ellos. Ya no parece tan disparatado que en muchos dmbitos haya grupos
de diez —o subconjuntos de grupos de esta clase— que aporten los mil délares necesa-
rios para conseguir que cada individuo gane mil délares. Comprobamos asi que, si todos
los demds factores permanecen iguales, los &mbitos pequefios tendrdn una accién colec-
tiva per cdpita mayor que los grandes.

Las diferencias en la intensidad de preferencia dan pie a un tercer tipo de ilustra-
cién del argumento en cuestién. Un reducido niimero de sujetos muy ansiosos por obte-
ner determinado bien colectivo actuardn con mds frecuencia de manera colectiva para
conseguirlo que una cantidad mayor de sujetos que tengan la misma voluntad de conjun-
to. Supongamos que en un caso existen veinticinco individuos, cada uno de los cuales
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considera que determinado bien colective vale mil délares, mientras que en otro caso hay
cinco mil personas, cada una de las cuales considera que el bien colectivo vale cinco dé-
lares. Como es obvio, la 16gica del argumento indica que la accién colectiva serd mas
probable en el primer caso que en el segundo, aunque la demanda conjunta del bien co-
lectivo sea la misma en ambos casos. Sin la menor duda, la gran importancia histérica de
los pequefios grupos de fanaticos se explica en parte por esta razén,

VI. La tesis expuesta en este trabajo predice que los grupos que tengan acceso a
Incentivos selectivos probablemente actuardn con mayor frecuencia de manera colectiva
para obtener bienes colectivos que Jos grupos que no disponen de tales incentivos. Ade-
mds, es mds probable que los grupos mds reducidos emprendan una accién colectiva, en
comparacioén con los grupos mas numerosos. Las partes empiricas de The Logic muestran
que en los Estados Unidos esta prediccién se ha cumplido. Se necesita efectuar un estu-
dio més profundo antes de afirmar con certeza absoluta que la tesis también se aplica a
otros paises, pero los rasgos mas destacados del panorama organizativo de las demads na-
ciones se ajustan sin duda a dicha teorfa. En ningiin pafs importante existen grupos orga-
nizados y numerosos que carezcan de incentivos selectivos. Las masas de consumidores
no estdn integradas en organizaciones de consumidores, los millones de contribuyentes,
la enorme mayoria de los que poseen rentas relativamente bajas no pertenecen a organi-
zaciones que defiendan a los pobres, y las cantidades a veces muy notables de desem-
pleados carecen de una voz organizada. Estos grupos estdn tan dispersos, que ninguna or-
ganizacién gubernamental puede imponerse a ellos. En esto se distinguen radicalmente de
quienes —por ejemplo, los trabajadores de grandes fabricas o explotaciones mineras—
son suceptibles a la coaccién mediante piquetes de huelga. Tampoco parece haber ningu-
na fuente de incentivos selectivos que conceda a los individuos pertenecientes a dichas
categoria§2un incentivo para cooperar con las numerosas personas con las que comparten
intereses.” En cambio, en casi todas partes, el prestigio social de las profesiones intelec-
tuales y la limitada cantidad de personas que las ejercen en cada comunidad ha ayudado
a que se organicen. Este proceso de organizaci6n de las profesiones también se ha favo-

22. Incluso aquellos grul:;os 0 causas que tienen una amplitud y una popularidad tan grandes como para abarcar
a casi todos los miembros de la sociedad no estdn en condiciones de dar lugar a erganizaciones demasiado amplias. Pién-
sese en los grupos que se preocupan por la calidad de! medio ambiente. Aungue los ecologistas extremistas son una pe-
quefia minoria, casi todo el mundo estd interesado en que haya un medio ambiente saludable. En los Estades Unidos, por
ejemnplo, los resultados de las encuestas indican que decenas de millones de ciudadanos piensan que deberian adoptarse
mds medidas para proteger el entorno. A finales de los afios sesenta y principios de los setenta, ne era mas que una moda
caprichosa. A pesar de ello, y de que las organizaciones no lucrativas disfrutan de una reduccitn de las tarifas postales, y
si bien la-informatizacién ha permitido reducir el costo de las peticiones de ayuda per correspondencia, hay relativamente
Ppocas personds que paguen sus cuotas anuales a las organizaciones defensoras del medio ambiente. En los Estados Unidos,
las principales organizaciones de esta clase poseen decenas o centenares de miles de asociados, y al menos la mas nume-
rosa (la Audubon Society, con sus productos para observadores de aves) debe sin duda la mayor parte de sus miembros a
los incentivos selectivos que ofrece. Con toda seguridad, hay més de 50 millones de estadounidenses que conceden gran
valor a la existencia de un medio ambiente saludable, pero en un afio normal no es probable que mds del 1 % pague cuo-
tas a alguna organizacién cuya actividad principal consista en presionar a favor de un medio ambiente mejor protegido. Re-
sulta incomparablemente mayor la proporcién de médicos integrantes de la American Medical Association, la de trabaja-
dores del sector automovilistico que son miembros del sindicato United Automobile Workers, la de productores rurales afi-
liados al Farm Bureau, o la de industriales que forman parte de las respectivas asociaciones empresariales.
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recido por la creencia caracteristica de la opinién piiblica de que una organizacién profe-
sional, con el respaldo del gobierno, debe determinar quién estd «calificado» para ejercer
la profesién, y de este modo, controlar un incentivo selectivo de cardcter decisivo. De
manera semejante, los pequefios grupos de (a menudo grandes) empresas de todos los
sectores industriales y todos los pafses con frecuencia estdn vinculados a través de aso-
ciaciones empresariales, organizaciones o acuerdos de una u otra clase. Lo mismo suce-
de muchas veces con los pequefios grupos de (por lo general, més pequefias) empresas en
ciudades o poblaciones especificas.

Si bien los grupos que segiin esta teoria no pueden estar organizados no lo estén en
ninguna parte, sigue habiendo grandes diferencias entre las sociedades y los perfodos his-
téricos con respecto al grado en que estén realmente organizados los grupos que pueden
organizarse de acuerdo con nuestra tesis.
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