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RESUMEN

Las interacciones de los grupos primarios y la dinamica del emparejamiento
son temas recurrentes en la sociologia econémica. No obstante, los trabajos
dedicados a analizar las interacciones involucradas en el cortejo humano
siguen siendo territorio de la antropologia y de la biologia evolutiva. En el
presente trabajo se explora el contexto en el que se desempefia la sociolo-
gia econdmica, haciendo hincapié en la Teoria del Intercambio Social. Tam-
bién se discute sobre la necesidad de una teoria del vinculo afectivo en la
pareja, argumento que se utiliza para elaborar un modesto modelo de nego-
ciacion aplicado al cortejo humano.
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ABSTRACT

The interactions in primary groups and the dynamics of human mating are
common topics in Economic Sociology. Nevertheless, papers studying the
interactions involved in courtship are still anthropology’s and evolutionary
biology’s territory. This article explores the context in which Economic Socio-
logy is carried out, stressing the role of the Social Exchange Theory. The need
for a theory of couples’ affective bond is also discussed, argument which is
used to cast a modest model of bargaining applied to human courtship.
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Homans, utility, models.
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De entre nuestros numerosos “acercamientos” al comportamiento
social, aquel que lo ve como un intercambio econémico

es el mas ignorado, y aun asi es el que mas usamos en cada
momento de nuestras vidas —excepto cuando escribimos sociologia.

GeoragE Caspar Homans, 1958.

INTRODUCCION

En el presente articulo se explora la dinamica del empareja-
miento humano como tema socioldgico, especificamente me-
diante los instrumentos tedricos y metodoldgicos derivados de
la sociologia econdmica, de la Teoria del Intercambio Social y
de la Teoria de Juegos. Expresiones como “mercado del amor”
o “mercado matrimonial” son de uso frecuente en la jerga colo-
quial. No obstante, el estudio sociolégico de las relaciones de
pareja? y de las normas y leyes que delimitan y/o permiten la
aparicion de ese tipo de vinculos ha utilizado con poca frecuen-

2 Entiéndase por relacion de pareja toda interaccion erética consentida entre dos
individuos adultos. Concebida de ese modo, una relacién de pareja para fines de este
articulo no implica necesariamente contacto sexual. Tampoco es vinculante en térmi-
nos juridicos, ni heterosexual o mon6gama. No obstante, este trabajo se cifie a
estudiar las relaciones de pareja heterosexuales y monégamas dadas las diferen-
cias que existen en términos de condiciones de negociacion si la pareja estudiada
es homosexual o se sabe o se presume la poligamia en cualquiera de sus miem-
bros —sin importar si es consensuada o producto del engafo. ElI cambio, en las
condiciones en las que se desarrollan las relaciones homosexuales, como, es bien
sabido, amerita utilizar marcos conceptuales mucho méas amplios que no pueden ser
incorporados aqui por motivos de espacio. El caso de la poligamia se excluye por
disefio metodoldgico, pues afecta la idea de finitud o escasez de los recursos o
insumos de los individuos.
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cia los modelos explicativos derivados de la investigacion de las
relaciones humanas como mercados o como relaciones de in-
tercambio. Esta tendencia no es exclusiva del tema del amor;
los modelos sociologicos basados en los conceptos de inter-
cambio y/o de mercado son relativamente nuevos, por lo que
pocos fendmenos se han estudiado a través de esos enfoques.
El objetivo principal de este articulo es proporcionar una re-
flexién acerca de los modelos que relacionan la dinamica afec-
tiva con la estructura de costos-oportunidades implicita en la
seleccion de los vinculos afectivos de pareja en las sociedades
contemporaneas. La creacion de estos modelos no es un tema
de importancia menor: las relaciones de pareja, si bien son par-
te de la intimidad de los individuos, son también cuestiones de
interés publico. Al ser pautas de comportamiento reguladas en
gran medida por leyes, el conocimiento de los patrones dinami-
cos del emparejamiento es un instrumento para el disefio de
politicas publicas. De hecho, el disefio de las politicas publicas
enfocadas a promover o a desalentar actitudes determinadas
relacionadas con las implicaciones sociales, econdmicas —e in-
cluso politicas— del emparejamiento necesita de certezas refe-
rentes a la forma en que las leyes afectan la dindmica social a
nivel micro, es decir, a la forma en que evolucionan los equili-
brios a los que pueden llegar los individuos cuando se disponen
a negociar o a regatear en el famoso mercado del amor.

En este trabajo se proponen algunas hipétesis que se refie-
ren al fendbmeno del emparejamiento, y especificamente a la di-
namica del cortejo. Uno de los propdsitos de esta investigacion
es abonar nuevas ideas al trabajo que se ha llevado a cabo des-
de finales de la década de los noventa sobre el estudio so-
ciolégico-econdémico de las relaciones sociales en los grupos
primarios. Los trabajos al respecto han tratado la dinamica fa-
miliar con amplitud, especialmente después de la publicacidén
de A Treatise on the Family de Gary S. Becker en 1991. No obs-
tante, el vinculo que forma la pareja contemporanea ha sido
poco estudiado a través de la perspectiva de la sociologia eco-
némica o de la Teoria del Intercambio Social. Para complemen-
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tar el andlisis se presentan modelos disefiados en la l6gica de
estos instrumentos.

El trabajo esta organizado como se describe a continuacion.
En la primera parte se introduce el tema, haciéndose una pre-
cision importante sobre la diferencia entre sociologia econ6-
mica y sociologia de los mercados en virtud de las constantes
confusiones que suscita esta diada. Dicha precision se utiliza
también para brindar al lector una pequefia idea del estado
del arte que guardan los estudios relacionados. En la segun-
da parte se encuentran los supuestos de la investigacion y los
conceptos que se van a utilizar para el analisis, presentando-
se un modesto esbozo de lo que eventualmente, y después
de esfuerzos mayores, podria convertirse en una Teoria del
Intercambio Emocional. En el tercer apartado repasamos al-
gunos avances recientes en lo referente a la investigacion
empirica realizada por ciertos supuestos economicistas, es-
pecificamente sobre el fenbmeno del matrimonio vy, finalmen-
te, en el cuarto segmento se incluyen los supuestos basicos
de la investigacién asi como un modesto modelado de las in-
teracciones humanas al estilo de la sociologia economica,
para lo cual se presenta como ejemplo la dindmica de cortejo
en escenarios hipotéticos definidos.

Es importante resaltar que se pretende situar al lector en el
marco teorico utilizado en virtud de que se tratan temas que
no se leen cominmente en América Latina, brindandole una
bibliografia minima para que incorpore, de primera mano, los
conceptos mas significativos. Para el autor resulta relevante
que el lector se forme una opinibon basada en informacion de la
mejor calidad, pues muchas de las afirmaciones que aqui se
presentan pueden causar controversia. La utilizacién de ciertos
conceptos para referirnos a la dinamica del emparejamiento
podria parecer inapropiada en un acercamiento inicial, e in-
cluso suscitar confusiones si no se hace una demarcacion te-
matica y bibliografica adecuada. Es por ello que se recomienda
ampliamente extender la lectura a la bibliografia citada.
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SO0CIOLOGIA DE LOS MERCADOS VERSUS
SOCIOLOGIA ECONOMICA: ESTADO DEL ARTE

En la sociologia contemporanea hay dos lineas de investigacion
que pueden ser descritas como “de poco interés” o, por lo me-
nos, como “escasamente analizadas”: la sociologia de los merca-
dos y la sociologia econdmica. No son los unicos temas que
comparten esa caracteristica; sin embargo, en esos casos lo
que mas llama la atencion es la ironia implicita en el hecho de que
el estudio cientifico del efecto agregado de los vinculos huma-
nos en las sociedades modernas —la sociologia— haya puesto
poca atencion en el mercado, una de las tres instituciones que
definen ese tipo de sociedades —existe amplio consenso en
que las otras dos son el Estado y la familia nuclear. Ello no sig-
nifica que la sociologia no se haya ocupado de estudiar el inter-
cambio, pero los estudios dedicados especificamente a tipificar
socioloégicamente al mercado y a extraer nociones y conceptos
relacionales de dicha categoria no fueron comunes en las publi-
caciones sociologicas sino hasta hace 25 anos (Fligstein y Dau-
ter, 2007), y aun hoy resulta discutible utilizar la palabra “comun”
para describir la frecuencia con la que se tratan estos topicos en
Ameérica Latina.

La omisidn o subrepresentacion de dichas escuelas de pen-
samiento sociolégico tienen como consecuencia no solamente
la falta de estudios que incorporen sus conceptos, categorias y
moralejas, sino que se han transformado en una fuente cons-
tante de prejuicio y confusion. La sociologia econdémica y la
sociologia de los mercados son tratadas en muchas ocasiones
como la misma disciplina, cuando son vertientes tetricas inde-
pendientes. Dicha confusion ha dado pie al prejuicio, pues los
paradigmas tedricos vy filoséficos relacionados con ambas es-
cuelas, como el individualismo metodoldgico, la Teoria del In-
tercambio Social, la Teoria de las Redes Sociales y la Teoria de
la Eleccién Racional, son etiquetados como parte de lo que
panfletariamente se ha denominado “el imperialismo econdémi-
co”. Por eso es necesario establecer tanto el marco de interpre-
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tacion como el marco teérico en los cuales se han desarrollado
ambas escuelas.

La sociologia de los mercados tiene un signo caracteristico:
su desarrollo se debid a una estrecha relacion entre la socio-
logia y la teoria econdmica neoclasica. En la sociologia esta-
dounidense de finales del siglo xx existia la idea de que la
economia, ciencia que por definicion deberia de contar con una
teoria general del mercado, no la tenia. Harrison White, en
una entrevista realizada en 1988, afirmd que “[...] no existe una
teoria neoclasica del mercado, eso es lo extraordinario. [...] Se
trata de una teoria pura del intercambio [...]” (Swedberg, 1990:
83). Es cierto que si existe una teoria marxista del mercado,
pero el hecho de que se base en la critica de la “mano invisible”
y en el analisis de las implicaciones del plusvalor la convier-
te en un punto de partida de poca utilidad para la investigacion
empirica microsociologica.

En lugar de constituirse como una desventaja, el hecho de
no haberse encontrado un concepto de mercado lo suficiente-
mente solido —y a la vez general— en la economia neoclasica
significé una gran oportunidad para los socidlogos, quienes al
no contar con modelos no marxistas para importar a su disci-
plina, comenzaron a trabajar en los espacios faltantes. Autores
como el mismo Harrison White, o como Mark Granovetter, en la
década de los ochenta dedicaron sus esfuerzos tedricos a la bus-
queda de mejores explicaciones para el funcionamiento de los
mercados. Como resultado, en 1981 White inicio la exploracion
de la nocién de mercado como un concepto socioldégico —aban-
donado desde Parsons—, en “Where Do Markets Come From?”,
mientras que para 1985 Granovetter publicaba “Economic Ac-
tion and Social Structure: The Problem of Embeddedness”. Ya
para finales de la década, en 1988, White publico “Variety of
Markets” como capitulo en un libro colectivo. Estas tres obras
son consideradas como los momentos seminales de la socio-
logia de los mercados. En los afios que siguieron a esas publi-
caciones, un sinnumero de articulos vy libros las citaron y las
utilizaron para la construccion de modelos sobre el comporta-
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miento de las organizaciones, y asi se pudo apreciar un progre-
sivo acercamiento a las aristas teéricas relacionadas —aunque
fuera tangencialmente— con esta empresa intelectual. La Teo-
ria Sociolégica del Intercambio, la Teoria de Juegos y la Teoria
de las Redes Sociales han encontrado mayor difusion en el
gremio socioldgico gracias al surgimiento de la preocupacion
por la comprension sociologica del mercado, aunque no es
ocioso sefalar que dichas perspectivas tedricas no son exclu-
sivas ni fueron introducidas por dicha escuela de pensamiento
sociologico.

Aun cuando se puede decir que existe cierto nivel de con-
vergencia en cuanto a sus presupuestos elementales, la socio-
logia de los mercados esta lejos de ser una escuela unificada.
Existen por lo menos tres paradigmas tedricos académicamente
reconocidos: el enfoque de las redes sociales, el enfoque insti-
tucional y el enfoque de la performatividad (Fligstein y Dauter,
2007: 107). Esa variedad de enfoques analiticos, en los que no
se abundara por cuestiones de espacio, deja entrever la segun-
da gran caracteristica de la sociologia de los mercados: su iden-
tidad se basa en su objeto de estudio. En este sentido, se pue-
de decir que se trata mas bien de una especialidad y no de una
escuela de pensamiento. Los mercados para esta especialidad
se definen como las estructuras sociales de intercambio de
bienes generalmente materiales que se desarrollan al amparo
de la sociedad capitalista (Fligstein y Dauter, 2007: 107). Algu-
nos afirman que incluso entre los paradigmas teoricos que
conforman la sociologia de los mercados se pueden encontrar
suficientes coincidencias como para concederle el estatus de
escuela (Lie, 1997), por lo que dicha consideracion se presenta
aqui solo de forma relacional, sin que sea necesario para fines
de este articulo definir una postura al respecto.

Ahora bien, lo que conocemos en la actualidad como socio-
logia econdmica tiene origenes completamente distintos a los
de la sociologia de los mercados. Se puede afirmar que en
términos de la sociologia, esta escuela de pensamiento tiene un
momento fundacional: la Teoria del Intercambio Social propuesta
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por George C. Homans, en 1958, en su famoso articulo “Social
Behavior as Exchange”. En él, Homans delimita el horizonte
metodoldgico de la sociologia econdmica, pues introdujo la
idea de que los fendbmenos sociales podian ser estudiados
Ccomo procesos econdmicos con la ayuda de conceptos como
los de equilibrio, costo, recompensa, refuerzo, norma, ganan-
cia y costo de oportunidad, sélo por mencionar los mas im-
portantes (Homans, 1958). El famoso simil de Homans entre
el comportamiento de las palomas y el de los seres humanos,
basado en las ideas de B. F. Skinner, caus6 cierto nivel de
escepticismo e indignacién. No obstante, este enfoque logro
salvar dichos obstaculos gracias a su amplio conocimiento de
las literaturas sociologica y antropologica de la época, gracias
al cual combiné exitosamente una visidn basada en los con-
ceptos econdmicos con otros conceptos como los de norma y
valores —desde el punto de vista sociologico.

Como es evidente ya, la primera caracteristica elemental de
la sociologia econdémica es que se trata de una escuela de pen-
samiento, pues su identidad se define a través de su cuerpo
conceptual y categorial. Ademas, se distingue de la sociologia
de los mercados en otro aspecto esencial: que a diferencia de
ésta, su construccion metodologica incorpord conceptos eco-
ndémicos de la teoria clasica, de la escuela marginalista; no
de la escuela neoclasica. Adicionalmente, el enfoque progra-
matico aporta una importante vertiente experimental en in-
vestigacion de pequenos grupos basada en la relacion de la
sociologia con la psicologia social y con la psicologia del com-
portamiento. Esto se puede apreciar con claridad en el uso que
Homans hace de los estudios y aportaciones de importantes
psicélogos como Leon Festinger y Stanley Schacter (Homans,
1958: 90).

Es prudente sefialar que el intercambio como método de
estudio relacional no es una primicia estrictamente sociolégi-
ca. Quien esté familiarizado con la antropologia sabe de ante-
mano que el intercambio es uno de sus conceptos mas impor-
tantes, y que una parte significativa de la antropologia social
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descansa sobre esta idea. Nétese, por ejemplo, que el paradig-
matico trabajo de Marcel Mauss, Essai sur le don, de 1924, es
considerado como uno de los textos sagrados de la antropolo-
gia social, aunque el autor sea catalogado por muchos como
un socidlogo. Es innegable que a partir de su legado se elabo-
raron trabajos socioldgicos clasicos, como Exchange and So-
cial Power, de Peter Blau, y el articulo clasico “The Norm of
Reciprocity” de Alvin Gouldner (Carrier, 1991: 121). No obstan-
te, estas aportaciones todavia estan subvaloradas en la ciencia
socioloégica, mientras que en la antropologia, en particular en la
escuela francesa, el libro de Mauss ha sido utilizado junto con
los trabajos de Bronislaw Malinowski como la piedra angular
del trabajo de sus mas distinguidos exponentes, como Claude
Lévi-Strauss, Pierre Clastres o Maurice Godelier. Incluso, cuan-
do existen importantes divisiones en las antropologias britanica,
norteamericana y europea continental, los trabajos de Mary
Douglas o de Clifford Geertz no podrian ser situados en la his-
toria intelectual sin relacionarlos con el concepto de intercam-
bio (Stocking, 1968). La herencia de estos antrop6logos se
puede apreciar en la sociologia con mas frecuencia gracias al
trabajo de Pierre Bourdieu.

Es importante sefialar que existen estudios de sociologia
econbmica, como la magnifica obra de Viviana Zelizer, The
Purchase of Intimacy, que abordan las relaciones de la intimi-
dad y su vinculacién con las transacciones econémicas desde
una perspectiva socioldgica. No obstante, también resulta ne-
cesario que el lector advierta que la vertiente de la sociologia
econbmica a la que se suscribe este articulo es aquella que
basa sus premisas epistemolégicas sobre lo que se ha decidi-
do llamar el individualismo metodoldgico, expresion definida
como la antitesis del individualismo ontologico. Este ultimo,
herencia de la escuela austriaca de economia de la sociologia,
concibe a la esfera de la economia como el dominio de lo mate-
rial, del intercambio monetario y de las relaciones de propiedad.
El presente trabajo se circunscribe a la l6gica del individualismo
metodologico, cuya consecuencia epistemoldgica es la concep-
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cion de “lo econémico” como una categoria estrictamente re-
lacional, donde el sentido de propiedad y las relaciones de in-
tercambio “existen” sélo en tanto los individuos las conciben
asi, y Unicamente a través de la interpretacion de la légica si-
tuacional. Estudios como el de Zelizer se caracterizan por esta-
blecer dos categorias independientes: lo intimo-afectivo y lo
economico-racional. A partir de esa diada, esa vertiente de la
sociologia econdmica intenta explicar la relacion entre esas
dos esferas aparentemente separadas, o dicho de otra forma,
ontologicamente diferenciadas. Para fines de este ensayo no
se concibe dicha separacion como de facto, sino como una
caracteristica mas del discurso generado en el contexto histo-
rico que rodea al amor romantico.

ENTRE EL EGOISMO Y EL ALTRUISMO:
UNA TEORIA EMOCIONAL DEL VINCULO AFECTIVO DE PAREJA

Los trabajos dedicados a las interacciones que se suscitan en
las relaciones de pareja tanto en antropologia como en sociolo-
gia se distinguen por carecer de una teoria del vinculo afectivo.
Las explicaciones antropolégicas suelen concentrarse en la
descripcidon del desarrollo de las interacciones en estudios de
caso, mientras que las sociologicas hacen lo propio con tipolo-
gias que se pueden derivar de la observacion de las transforma-
ciones recientes en los factores que inciden en la disponibilidad
de ciertos recursos, o bien, en factores histéricos relacionados
con teorias mas amplias.

Por un lado, considérese la vasta gama de publicaciones
dedicadas a estudios de caso que aparecen en revistas como
Journal of Marriage and Family, publicada por el National Coun-
cil on Family Relations (Consejo Nacional de Relaciones Fami-
liares), o como Journal of Family Psychology, publicada por la
American Psychological Association (Asociacion Psicologica
Americana), como una muestra del tipo de estudios que se lle-
van a cabo a nivel interdisciplinario.



MODELANDO EL CORTEJO HUMANO: NEGOCIACION E INTERCAMBIO 63

Por otro lado, los estudios socioldgicos que tratan las rela-
ciones de pareja, el noviazgo y el matrimonio suelen insertar
sus explicaciones como parte de teorias mucho mas amplias.
Dos son las obras que mejor pueden describir esta tendencia.
La primera es el fascinante libro de Anthony Giddens titulado
The Transformation of Intimacy, en donde lleva a cabo un re-
cuento minucioso de los cambios que ha sufrido la sexualidad
occidental, desde su concepcion mecanica y utilitaria (como
medio de opresidn), pasando por sus vinculos con la creacidon
del amor romantico, hasta su liberacion para convertirse en un
fin en si misma en las sociedades contemporaneas. La segun-
da es el trabajo de Ulrich Beck y Elisabeth Beck-Gernsheim,
The Normal Chaos of Love, de menor calidad que la de Giddens,
en donde los autores tratan de describir la tension fundamen-
tal entre la liberalizacion de las pautas del comportamiento se-
xual y la reticencia a abandonar la economia emocional del
amor romantico. Lo que a ambos tipos de estudio, y lo que en
general a los estudios sociolégicos les ha hecho falta —sin me-
nospreciar el notable trabajo de Giddens—, es una teoria del
vinculo afectivo de pareja. En forma consecuente, el objetivo
de estas lineas es sugerir un esquema conceptual elemental
que eventualmente pueda ser utilizado para elaborar una teo-
ria que explique la dinamica en la que se inscriben los proce-
so0s de negociacion que desembocan en las relaciones de pa-
reja.

Desde la perspectiva de la biologia evolutiva y de la neuro-
biologia se ha afirmado, no con pocos ni desdefables argu-
mentos, que las relaciones de pareja suscitan una gran cantidad
de emociones —positivas y negativas— debido a su estrecha
vinculacion con algunas funciones biologicas elementales como
la supervivencia y la reproduccién. Sus explicaciones suelen im-
plicar que el dolor de la ruptura; la dicha; y la emocion de la
conquista; asi como la premura sexual masculina y la reticen-
cia o selectividad sexual femenina, son comportamientos que
evolucionaron a través de miles de afos para garantizar ciertas
condiciones de reproduccion. Por dar algunos ejemplos, el ar-
gumento clasico establece paralelismos entre la emocion mas-
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culina de la conquista y la emocién derivada de la caceria. Al
mismo tiempo, interpreta la premura sexual masculina como
una actitud que evoluciond a partir de la necesidad de maximizar
las oportunidades de reproduccidn, ya que su contraparte feme-
nina, a diferencia de muchos otros grandes mamiferos, es fértil
todo el afno. De forma complementaria, la selectividad sexual
femenina es una respuesta al riesgo de seleccionar mal a un
individuo que sera necesario por Io menos para los tiempos de
la gestacion y de la crianza. Argumentos de este tipo ejemplifican
bien una caracteristica de este conjunto de teorias: su excesiva
abstraccion. El argumento de la selectividad sexual femenina, por
ejemplo, se viene abajo faciimente si consideramos que en la
mayoria de las civilizaciones las mujeres no escogian a su pareja,
y que en muchos casos ni hombres ni mujeres tenian dicha pre-
rrogativa.

A pesar de que ese tipo de explicaciones forman buenas
teorias acerca de la raison d’étre de ciertos comportamientos,
no constituyen un buen comienzo para explicar las relaciones
de pareja como procesos dinamicos. Muchos de los detalles de
la mecanica del emparejamiento, y el lector estara de acuerdo
conmigo, no se pueden explicar como rituales de cortejo donde
se presumen dotes genéticas en coloridas y elaboradas danzas.
Las relaciones humanas son inmensamente mas complejas y
problematicas y, por eso, el éxito o el fracaso de los proyectos
de emparejamiento deben describirse a la luz de una teoria
sobre el cambio situacional de los individuos involucrados en
los procesos de negociacion y regateo, lo que no deja de lado la
posible inclusion de otro tipo de explicaciones, desde las cultu-
rales hasta las biologicas.

El acercamiento tedrico que llevaré a cabo en estas lineas
tiene dos aristas elementales. La primera de ellas tiene que ver
con la economia emocional y con los cambios que experimenta
en el proceso que va del encuentro entre dos individuos solteros
hasta la aparicién de algun tipo de relacidén entre ambos, pudien-
do ser ésta una relacion casual, un noviazgo® o el matrimonio. La

3 Para fines practicos se consideran las relaciones que establecen derechos sexua-
les como una forma de noviazgo, se denominen asi o no, se hagan publicas o no.
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segunda se presenta como una serie de paralelismos entre al-
gunos conceptos econdmicos y determinadas caracteristicas
de los estados involucrados en la dinamica del emparejamiento.
A continuacién se presenta una descripcidn “ejecutiva’ de las
categorias y conceptos.

El transito de la solteria a algun tipo de relacion de pareja
—aunque sea casual— debe entenderse a la luz de los cambios
que produce en la estructura de los deseos y las oportunidades
de los individuos involucrados. En este sentido, si se relaciona
dicha estructura con una actitud general hacia el encuentro de
pareja, entonces es facil deducir que dicha actitud puede tomar
cualquiera de dos valores: el egoista y el altruista. El egoismo
es la posicion inicial del individuo que se dispone a entrar en
una relacion de pareja, pues sus acciones estan motivadas por
el incentivo diadico placer-satisfaccion. Debe entenderse por
placer el gozo que produce cualquier ganancia de insumos o
recursos en el individuo, y por satisfaccién la sensacion de sa-
ciedad que la adquisicidén de cualquier insumo o recurso le pro-
duce. Dichos conceptos son en realidad un continuum en el
cual la distancia entre la saciedad y el gozo sélo es una cues-
tiobn de grado. Claramente, algo nos puede producir satisfac-
cibn, como alimentarnos; pero si lo que comemos lo encontra-
mos delicioso, la accion que originalmente tenia como objetivo
saciar nuestra hambre se convierte en un medio para obtener
placer. No desestime el lector que como recurso o insumo debe
entenderse cualquier objeto, material o inmaterial, que pueda
ser percibido por el individuo como algo util, placentero o satis-
factorio, y que pueda ser concebido como producto o ganancia
de cualquier interaccion social. Esto incluye a las emociones
(seguridad, aceptacion, sentido de propésito, etcétera), el dine-
ro, el contacto fisico, los bienes materiales e, incluso, otras in-
teracciones sociales. De todo esto se deduce que el primer
acercamiento que se lleva a cabo entre dos individuos es esen-
cialmente egoista, pues “egoista” no se interpreta a la luz de
una ganancia material, sino de una actitud cuya motivacion
puede ser la obtencidn de una serie de emociones que pueden
incluso ser llamadas amor.
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De lo dicho se deduce que el concepto diadico placer-satis-
faccion no se restringe a la obtencién de placer de algun tipo
en particular. El placer-satisfaccion puede estar relacionado
con un sinfin de necesidades: placer sexual fisico, necesidades
emocionales, necesidades sociales, necesidades econémicas,
etcétera. Por ejemplo, la busqueda constante de contactos
sexuales esporadicos puede estar relacionada con la simple
obtencion del placer fisico, o bien tratarse de una compulsion
derivada de la necesidad de calmar una inseguridad concomi-
tante, sea que se catalogue como una patologia o solamente
como una necesidad psiquica normal. En ese caso en particu-
lar, dicho comportamiento puede explicarse como la satisfac-
cion de la necesidad de aceptacion por parte del sexo opuesto,
tendencia que suele expresarse patolégicamente en individuos
que han sufrido constante rechazo por su madre si es varon, o
por su padre si es mujer. También puede sélo tratarse de un
hombre 0 una mujer que tiene una saludable aficidén por el placer
—lo que es menos comun. Apréciese también que en muchos
casos, cuando el objetivo del emparejamiento es el matrimo-
nio, los incentivos presentan una diversidad variopinta. Muchos
individuos contraen matrimonio por conveniencia econémica,
otros tantos por adquirir un estatus social que consideran ade-
cuado para encajar en ciertos grupos; algunos mas por “no
morir solos”; y otros porque desean pasar el resto de sus vidas
con quien han encontrado la convivencia mas placentera en
funcién de sus caracteristicas fisicas, su conversacion, etcétera.

Hasta ahora, como se dice coloquialmente, todo parece
“miel sobre hojuelas”. Podria deducirse de lo dicho hasta esta
linea que el éxito o el fracaso de un proceso de emparejamien-
to sblo depende de la naturaleza de los fines egoistas de los
individuos vy, en todo caso, de su compatibilidad. No obstante,
no es asi. La dindmica del emparejamiento no se cifie a un
esquema de negociacion tan “simple” como la economia de
mercado; es decir, no hay tal “mano invisible” que guie la tran-
saccion hacia el equilibrio mientras los individuos actuan egois-
tamente. El proceso de negociacion es sumamente delicado,
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pues la brecha entre el cortejo y la aceptacion de la relacion
pasa por uno de los tramos mas dificiles de cruzar, el cual es
responsable de la mayoria de los conflictos que desembocan
en el fracaso de las relaciones de pareja: el camino sinuoso y
turbulento que va del egoismo al altruismo. Esa es, sin mas, la
tensién fundamental que produce aquello que algunos ven
COMO un Ccaos.

El altruismo es presentado comunmente como la actitud de-
rivada del éxito de la relacion de pareja; es decir, como un pro-
ducto de lo que burda y pedestremente se etiqueta como amor.
No obstante, eso no nos dice nada acerca del proceso median-
te el cual los individuos involucrados desarrollan esa actitud. El
altruismo debe entenderse en esta reflexion no como un lugar
de llegada, sino como una exigencia constante. La relacion
entre dos individuos buscando placer-satisfaccién necesaria-
mente implica la transformacion en algun grado de la actitud
egoista en una actitud altruista, o el intercambio fracasa. Esto
se debe a que dichos individuos no son entidades abstractas
intercambiando cosas; son personas intercambiando simbo-
los. Consecuentemente, la conformidad de los involucrados no
versa sélo sobre las cantidades intercambiadas, sino sobre sus
cualidades.

En este sentido, se puede afirmar que el transito al altruismo
es una condicidén esperada en cualquier tipo de relacién. Inclu-
S0 en las relaciones casuales, el intercambio del placer sexual
implica una percepcion generalizada de que el/la otro(a) esta
dispuesto(a) a dar algo mas que el acceso al contacto genital,
incluso si ello significa sacrificar algo. Es decir, el acceso al
contacto fisico entre individuos libres e inicialmente motivados
de forma egoista requiere de gestos de aceptacion, los cuales
estan relacionados con la satisfaccion de necesidades psiqui-
cas que varian de acuerdo con los estandares de autopercep-
cion de los individuos. Por ejemplo, alguien podria necesitar
pensar que lo que sucede no es un intercambio quid pro quo,
sino que es un premio, algo que “sélo yo merezco”. Igualmente,
algunas formas patologicas de establecer relaciones casuales
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requieren solventar la necesidad de control, o bien la de ser
controlado(a). Esto no se expresa comunmente como una acti-
tud ludica que involucra juegos —sé que eso le vino a la mente
al lector— sino que se expresa mas bien como la compulsion,
mas comun en los varones, de obtener algo que supuestamen-
te involucra una pérdida en la contraparte, es decir, el control
como “tengo el poder de hacer que otros hagan lo que quiero,
incluso si no les beneficia”.

En el caso del matrimonio, el transito egoismo-altruismo se
aprecia con mayor claridad. Por ejemplo, cuando la pareja deci-
de por qué régimen de propiedad contraeran nupcias, los invo-
lucrados pueden esperar razonablemente que su contraparte
acepte entablar el contrato matrimonial por el régimen de bie-
nes mancomunados. El transito del egoismo inicial al altruismo
solicitado se expresa como la disposicion a confiar, o bien, a
correr riesgos. En el caso de que alguno de los dos se manten-
ga en una actitud egoista se puede esperar que rechace el
acuerdo si se encuentra en ventaja econdémica en el estado
previo, o0 bien, que lo acepte para maximizar las ganancias de
una separacion previamente contemplada si se encuentra en
desventaja. Las relaciones de pareja involucran muchos recur-
s0s emocionales, fisicos y econémicos, por lo que dos de las
condiciones mas comunes que se ponen los individuos para
entablar estos vinculos son la seguridad y la estabilidad. Di-
chas condiciones no solemos identificarlas con individuos con
una actitud egoista.

El resultado de dicha tension fundamental, de ese transito,
es bastante previsible: un proceso de negociacion. Es en esta
parte donde entra la segunda arista del modelo tebrico: los
conceptos econdmicos. La negociacion se hace necesaria en
virtud de que los recursos —fisicos, emocionales, econdémicos,
etcétera— con los que cuentan los individuos son finitos y esca-
s0s. La negociacién es indispensable debido a dos supuestos
béasicos: nadie es egoista de manera inamovible, pero tampoco
nadie cede por completo sus recursos ni al primer, ni al segun-
do ni al tercer intento. Esto tiene como consecuencia que los
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individuos contemplen una serie de célculos para obtener la
mayor ganancia al menor costo posible. Como se vera mas
adelante, este proceso no depende solamente de la oferta y la
demanda; también involucra el manejo del tiempo y de una va-
riedad de estrategias poco estudiadas hasta el momento. Por
ahora, concédase que la satisfaccién de las condiciones de
altruismo como parte del consumo del individuo se paga con
recursos limitados. Por ejemplo, en el caso de un individuo mo-
ndégamo en la practica, involucrarse en una relacion “oficial”
tiene un costo de oportunidad evidente: no poder conocer
como pareja a otras personas. El tiempo y el dinero que se in-
vierten en una relacién, por ejemplo, tienen un costo marginal
creciente. Cada unidad adicional de tiempo o dinero invertida
en una relacion se vuelve mas relevante en tanto que nos impi-
de hacer cada vez mas cosas. Pasar seis horas con la pareja
al dia puede significar no estudiar equitacion; pasar siete pue-
de significar no estudiar equitacién y no poder participar en
peleas callejeras por dinero. Por ese motivo, el efecto de una
unidad anadida tiene un costo creciente.

La negociacion que nos traslada de una postura inicialmen-
te egoista a una postura altruista requerida desde el mismo
principio debe ser comprendida, en consecuencia, como un
proceso en el cual cada parte involucrada hace ofertas y contra-
ofertas para sacrificar la menor cantidad de unidades posibles
de cualquier recurso poseido. El regateo se relaciona, ademas,
con el establecimiento de las normas, medio que coordina fun-
cionalmente la necesidad de seguridad con la minimizacion de
los costos. Considérese, por ejemplo, la pareja que contem-
pla establecer una relacion abierta pero con limites. Dicha
norma libera a ambos del costo de oportunidad del individuo
mondégamo antes mencionado, pero establece condiciones
para proporcionar seguridad a los individuos en cuestion sobre
los alcances de la libertad mutuamente otorgada, para que el
riesgo sea tolerable y no se llegue a situaciones demasiado
incomodas, idealmente. Es por eso que cuando hablemos de
negociacion necesariamente hemos de remitirla a una logica
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situacional —como diria Karl Popper— cuya principal forma de
incidir en el intercambio es a través de las normas, las conven-
ciones y, en menor medida, las leyes.

Conviene ahora mostrar algunos avances recientes sobre la
investigacion de esta clase de vinculos y, a partir de ellos, pre-
sentar unos breves modelos en los cuales se aplicaran los con-
ceptos y categorias descritas en las lineas precedentes.

EL ACERCAMIENTO RECIENTE

Huston y Melz (2004) presentan un excelente trabajo sobre lo
gue podemos llamar “la ecologia del matrimonio”, en el cual los
autores analizan detalladamente el contexto de oportunidades y
limitaciones en el que las mujeres y los hombres toman sus
decisiones acerca del matrimonio, de la cohabitacién y del com-
promiso matrimonial en la sociedad estadounidense. Sus con-
clusiones, particularmente sélidas y bien elaboradas, los llevan
a formular una propuesta valiente: el gobierno debe promover
que los individuos contraigan matrimonio. Esto, por supuesto,
atendiendo a las necesidades econémicas, sociales y psicoldgi-
cas que motivan a los individuos a tomar ese tipo de decisiones.
Este trabajo complementa casuistica y empiricamente un estu-
dio previo elaborado por Ted L. Huston (2000) titulado “The So-
cial Ecology of Marriage and Other Intimate Unions”, en donde
el autor describe los conceptos y categorias que cree indispen-
sables para promover un acercamiento multidisciplinario al fené-
meno del matrimonio y de otro tipo de uniones. Huston argumen-
ta que es necesario comprender la estructura de oportunidades
gue rodea a la pareja como un nicho ecoldgico, el cual se in-
serta en una dinamica mas amplia de “fuerzas macrosociales”.
Igualmente, propone analizar las creencias de los miembros de
la pareja, asi como sus condiciones psicologicas y fisicas, mis-
mas que se suscriben a la dindmica de pareja como sistema de
comportamiento, el cual a su vez se encuentra inmerso en una
red mas amplia de relaciones humanas.
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Este tipo de literatura ha sido mas frecuente después de la
aparicion, en tiempos recientes, de excelentes estudios de
caso. Por ejemplo, Manning (1995) ya habia elaborado impor-
tantes conclusiones acerca del proceso de negociacion que
implican las decisiones de cohabitar, de contraer nupcias y de
tener hijos. En su articulo “Cohabitation, Marriage and Entry
into Motherhood”, la autora analiza la propensidn de las parejas
a contraer nupcias después de vivir juntos, o bien, de tener un
hijo después de vivir juntos o de contraer nupcias. Su estudio
se concentra en datos estadisticos sobre mujeres en Estados
Unidos, y realiza observaciones sumamente interesantes so-
bre la propension de las mujeres blancas a procrear después
de algun tiempo de cohabitacidn-matrimonio versus el patron de
las mujeres negras en la misma situacioén. Segun lo descubier-
to por Manning, las mujeres negras que cohabitaron antes ca-
sarse presentan un comportamiento interesante de embarazo
en el matrimonio, pues en dichas condiciones los embarazos
son poco frecuentes antes de los dos anos, situacidn que cam-
bia después de ese periodo de tiempo (Manning, 1995: 196).
Esto contrasta con las otras tres categorias (mujeres blancas
que cohabitaron; mujeres blancas que no cohabitaron; mujeres
negras que no cohabitaron), en las cuales se sigue un patrdn
mas 0 menos lineal.

Sandra L. McGinnis (2003), en “Cohabiting, Dating and Per-
cieved Costs of Marriage: A Model of Marriage Entry” presenta
una excelente elaboracion tedrica que complementa muy bien
el trabajo de Manning (1995), y que construy6 con informacion
similar —obtenida de la National Survey of Families and House-
holds (Encuesta Nacional de las Familias y los Hogares). Alli, la
autora presenta un modelo en el cual demuestra que el acto de
cohabitar tiene claros efectos sobre la decision que hacen los
individuos de casarse. Ademas, sugiere que la decisidbn misma
de cohabitar también esta afectada por la expectativa de un
futuro matrimonio. Llega a esta conclusidon mediante estudios
predictivos basados en regresiones logaritmicas utilizando como
variables las intenciones, los costos y las expectativas de ma-
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trimonio, asi como la decision de cohabitar y la de contraer
nupcias después de cohabitar. La decision de contraer nupcias
también ha sido bien estudiada por Hiromi Ono (2003), aunque
su investigacion se basa especificamente en la decision que to-
man con respecto al matrimonio las mujeres de tres paises, con-
siderando su estatus laboral y econémico.

Para efectos del presente trabajo se considera como un ex-
celente ejemplo e inspiracion el articulo de Amy Farmer y An-
drew W. Horowitz (2004) titulado “The Engagement Game”.
Este trabajo representa, tal y como lo afirman sus autores, un
avance importante del entendimiento del emparejamiento
como fendbmeno econdmico. Sus hipotesis principales giran en
torno a la forma en que los individuos evaluan la decision de
contraer nupcias después de cierto tipo de compromiso matri-
monial. En su modelo, Farmer y Horowitz sustituyen lo que en
el analisis de McGinnis (2003) era la cohabitacion, por el perio-
do entre el establecimiento de un compromiso matrimonial y
las nupcias como factor que explica la decision de contraer
finalmente matrimonio. Los autores tipifican el compromiso
como largo o corto, lo que implica la existencia o0 ausencia de
un proceso de evaluacion consistente del/a pretendiente/a por
parte del/a prometido/a. En todo momento, ya sea que se dé un
compromiso largo —que es en el que se presenta el proceso de
evaluacion— o corto, ambos jugadores efectuan un calculo de los
posibles costos y beneficios de proponer o aceptar la proposi-
cién de matrimonio y de casarse. Si bien es cierto que este
estudio es un excelente precedente y es técnicamente impeca-
ble, también lo es que hace suposiciones muy valientes, quiza
temerarias; o bien, no lo suficientemente desarrolladas, como
la de que los individuos conocen la distribucion de la probabili-
dad en las oportunidades matrimoniales. Finalmente, dicha
conjetura se puede traducir en que los individuos tienen una
idea aproximada de su valor relativo en el mercado matrimo-
nial, es decir, saben qué tan buen o mal partido son con res-
pecto a los demas “peces del mar”.
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Una vez sentados los precedentes, quisiera presentar un
pequeno modelo utilizando las herramientas tedricas que des-
cribi brevemente en parrafos anteriores. El modelo que se pre-
senta a continuacion es un modesto acercamiento a la dindmica
del emparejamiento analizada en los momentos en que se to-
man las decisiones mas elementales.

EMPAREJAMIENTO MODERNO:
REGATEO, NEGOCIACION Y ESTRATEGIAS

Para fines de esta investigacion, las caracteristicas de la socio-
logia econdémica son idoneas para el estudio de la dinamica del
emparejamiento. El estudio de las dinamicas de los grupos pe-
quenos aporta conceptos y categorias que facilitan la compren-
sidn de los procesos de emparejamiento, que finalmente estan
inscritos en una estructura de costos, recompensas y ganan-
cias, los que operados a través de las normas sociales y de las
leyes del sistema juridico crean, recrean, modifican y moldean
las interacciones que conlleva la participacion en el mercado
del amor, como la negociacién y el regateo.

Es importante sefialar que lo aqui expuesto tiene sentido en
tanto represente una tendencia estadistica, una generalidad
observable que no necesariamente limita las interacciones que
los individuos puedan llevar a cabo al margen de la estructura
legal, normativa y econdmico-valorativa. También es impres-
cindible hacer notar que la Teoria del Intercambio Social esta-
blece que las relaciones sociales tienen caracteristicas que
hacen posible que sean analizadas a través de un esquema
de costos y beneficios, de modo tal que las decisiones que to-
man los individuos involucran calculos en los cuales el benefi-
cio de una accion se compara con su costo, lo que determina
en consecuencia su tendencia a efectuar una accion basada en
dicha eleccion. Los conceptos y categorias aqui expuestos, al
estar basados en la Teoria del Intercambio Social, no son la ex-
cepcion. Las acciones son analizadas no soélo por sus benefi-
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cios, sino también por sus costos. Esta distincién sera funda-
mental para lo que se presenta a continuacion.

MODELACION DE MERCADOS DE PAREJA

DEFINICIONES ELEMENTALES

Pareja: Toda relacion erética consentida entre un hombre y una
mujer adultos. Para fines metodologicos no se consideran las
parejas homosexuales porque es bien conocido que factores
como la socializacion de los roles de género vy la falta de apro-
bacién familiar y social para este tipo de uniones modifica
profundamente la estructura de incentivos y la economia emo-
cional implicada en la relacidn, creando condiciones de inesta-
bilidad y fallas de comunicacidn en los procesos de negociacion
(Connolly, 2004). Es posible, naturalmente, modelar tales inte-
racciones, pero dichas diferencias ofrecen complicaciones me-
todolégicas que rebasan los alcances de esta investigacion por
cuestiones de espacio. El radio de individuos heterosexuales-
homosexuales, ademas modifica ciertas medidas importantes
como la distribucion de la probabilidad, lo que afecta directa-
mente a las condiciones de la negociacion. Como pareja se
entiende la union entre los dos individuos en cuestién ya sea
para establecer una relacion casual, una relacion de tiempo in-
determinado (de noviazgo u otro tipo), o bien, una relacion per-
manente (concubinato o matrimonio). Las distinciones entre
noviazgo-otro tipo de relacion de tiempo indeterminado y con-
cubinato-matrimonio son importantes para la negociacion.

Negociacion: Toda actividad que involucre un proceso mediante
el cual dos individuos pretenden llegar a un acuerdo sobre la re-
particion de bienes o insumos finitos. Como condiciéon sine
qua non, el intercambio debe realizarse entre dos individuos que
puedan decidir sobre sus bienes o recursos, es decir, que exista
una relacion de mutua determinacion (Homans, 1958: 598). En
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consecuencia, se excluye del modelo cualquier tipo de relacion
que no cumpla con esta condicién elemental, como los matri-
monios arreglados (por terceros), la violacion, etcétera.

Ganancia: resultado de sustraer los costos (c) de los beneficios
(B), si'y sélo si su representacion es un numero real positivo.

Peérdida: resultado de sustraer los costos de los beneficios, siy
sOlo si su representacion es un numero real negativo.

Insumo o recurso: se prefiere la utilizacion de los términos in-
sumoy recurso sobre el término bien en virtud de que muchos
de los atributos, objetos y simbolos que se pueden intercam-
biar en una interaccién social rebasan la idea del concepto de
bien y la del consumo, pues en muchas ocasiones se utilizan
para producir otro tipo de simbolos u objetos y no sélo “se
consumen”.

SUPUESTOS BASICOS

El mercado matrimonial, o con mayor amplitud, el mercado de
las relaciones de pareja, tiene importantes semejanzas con un
mercado de bienes de consumo visto tanto desde el lado de la
oferta como del lado de la demanda:

a) Por el lado de la oferta, dicho mercado presenta barreras
a la entrada. Eso s0lo significa que competir tiene costos,
los cuales pueden ser muy altos para algunos individuos.
Por ejemplo, se puede decidir no hacer una propuesta de
matrimonio por no contar con un ingreso considerable y
estable, o alguien puede decidir no proponer una relacion
casual por considerarse poco atractivo(a). Ademas, cuan-
do el costo aumenta, se reduce la oferta.

b) Por el lado de la demanda, dicho mercado presenta una
disponibilidad a pagar para cada individuo. Eso quiere de-
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cir que cada persona valora un atributo o bien de forma dis-
tinta, por lo que su disponibilidad a pagar varia segun
dicha valoracion. Aun cuando esta valoracidn es mas com-
plicada de medir puesto que en muchos casos no son
variables continuas, sino dicotdmicas nominales (“si me
caso-no me caso”), el hecho es que representa muy bien
lo que los individuos expresan coloquialmente con un
“como veo, doy”. El hecho es que hay un umbral después
del cual se procede a intercambiar y antes del cual no se
intercambia o se hace con serias desventajas, lo que es-
cuetamente se puede comparar con el precio de equili-
brio en la ley de la oferta y la demanda.

La negociacion implica normas. Por un lado, implica reglas
previas que se refieren a lo que se puede ofrecer o demandar;
por otro, normas derivadas de la misma negociacion que regu-
lan las cantidades o establecen los permisos y las prohibicio-
nes. El ejemplo de una norma previa puede ser la clasica “sin
sexo en la primera cita”, o bien “no entablar contacto verbal si
no hay contacto visual previo”. Ejemplos de norma derivada de
la negociacidon pueden ser: “yo trabajo y tu cuidas a los nifios”,
0 “puedes (0 podemos) salir con otras personas, pero no hacer
nada por debajo de la cintura con ellas”. Dicho de otro modo,
las normas determinan los términos de intercambio.

MODELANDO EL CORTEJO

El cortejo se presenta como una de las interacciones mas deci-
sivas de los seres humanos (y de cualquier especie). Los resul-
tados del cortejo pueden cambiar la historia de cualquier perso-
na de forma radical. En consecuencia, los individuos suelen
utilizar algunas estrategias, pues aunque se trata de un proceso
sumamente sencillo y natural en la practica, la pequefia canti-
dad de informacion especifica con la que se cuenta en la mayo-
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ria de los casos hace deseable contar con parametros genera-
les para no dar demasiado o muy poco.

Se pueden modelar las interacciones del cortejo de forma
bastante sencilla. Supongamos que tenemos dos individuos,
los cuales seran denotados como individuo 1 e individuo 1. El
rol que desempena el individuo 1 es el de “oferente”, es decir,
aquel que hace la propuesta de entablar una relacion de pareja
de cualquier tipo, mientras que el individuo i1 desempena el rol de
“‘demandante”, o simplemente de “contraoferente”, es decir,
aquel o aquella que “tira” después de que el individuo 1 hace su
oferta. Como se menciond antes, ambos tienen la libertad de
decidir sobre sus recursos; su Unica limitacion es la finitud y/o
escasez de los mismos. La oferta que haga el individuo 1 gene-
rara una respuesta en el individuo 1, es decir, una contraoferta.
En este caso, supongamos que la contraoferta puede ser decir
“Si” 0 “No” a una propuesta de emparejamiento, o bien, una
cantidad y de lo que el individuo 1 demanda.

La Grafica 1 muestra el escenario de cortejo de una pareja
cualquiera, representado como una funcion de la forma y = mx
+b. Como se puede apreciar, la oferta del individuo | (eje de las
abscisas) genera una contraoferta cada vez mayor por parte
del individuo 1 (eje de las ordenadas). En la gréafica en cuestion
el segmento Ac representa la frontera entre el “Si” y el “No”
mencionados arriba; m representa el factor de sensibilidad del
individuo 1 al recurso ofrecido por el individuo 1 —es decir, qué
tan util encuentra i el bien ofrecido por 1—, mientras que b repre-
senta un punto de partida estatico. El valor b puede ser otro tipo
de insumo o recurso que también podria ser apreciado por el
individuo 1, pero que no se esta negociando (0 no se puede
negociar, como la belleza). Como es evidente, lo ofrecido por el
individuo 1 es la variable x, mientras que la contraoferta del in-
dividuo 1 es la variable y.
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Grafica 1
NEGOCIACION DEL CORTEJO CON SUSCEPTIBILIDAD POSITIVA (M)
Y VALORACION POBRE DE OTROS FACTORES (b).
INDIVIDUO | VARON; INDIVIDUO Il MUJER

Contraoferta del individuo Il

b
Recursos e insumos ofrecidos por el individuo |

Fuente: Elaboracion propia.

En este escenario podemos suponer que el individuo 1 es un
vardn del pueblo de Las Penas, en el estado mexicano de Si-
naloa, y el individuo 1 es una mujer del mismo poblado, y que el
primero corteja a la segunda haciéndole un ofrecimiento de x,
el cual puede ser, considerando las condiciones climaticas y
econdmicas de Sinaloa, el numero de cabezas de ganado que
posee el vardn. Supongamos, por comodidad analitica y por
ser aun una costumbre muy arraigada, que se trata de una co-
munidad en la que el varén debe convencer a la mujer de con-
traer matrimonio haciendo gala de sus posesiones y de lo que
“le puede ofrecer”. La oferta de x cabezas de ganado debe
mul-tiplicarse por el factor m, que es la utilidad que le produce
cada cabeza de ganado a la mujer. Esto quiere decir que habra
mujeres a las que una sola cabeza de ganado les producira una
gran satisfaccion (un alto valor de m), mientras que a otras mas
exigentes (un valor de m menor) habra que ofrecerles mas. Al
resultado de este valor debe sumarsele (o restarsele) b, que es
una valoracion sobre un elemento —o suma de elementos— esta-
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tico o no negociado del individuo 1. En este caso, b puede ser
el atractivo fisico del varéon. En la Grafica 1 se aprecia que la
mujer encuentra al varon fisicamente nada atractivo. Conse-
cuentemente, el varon tiene que hacer un ofrecimiento adecua-
do de cabezas de ganado para superar la frontera ac. Esta ulti-
ma oferta estd representada por el punto p. Los beneficios
esperados para el varon son a su vez representados por la
variable y. Por todo lo anterior, le conviene hacer una buena
estimacion sobre dos cosas: qué tan atractivo lo considera la
mujer (b) y en cuanto valora ella cada cabeza de ganado que él
le va a ofrecer (m). Asi, sabra qué cantidad de cabezas de ga-
nado (x) debe ofrecer —o poseer— para llegar al punto b.

De lo anterior se podria deducir que un individuo considera-
do atractivo tiene asegurado el éxito, pues b rebasaria el um-
bral ac aun sin ningun ofrecimiento de x. No obstante, considé-
rese un nuevo ejemplo. Supongamos ahora que el individuo |
es una mujer y el individuo 1 es un vardn. Ella lo corteja a él,
proponiéndole una cita. En la Grafica 2 se puede apreciar, por
el alto valor de b, que el vardn considera sumamente atractiva
a la mujer. Como el punto b esta sobre el segmento Ac, eso
significa que el varon aceptaria salir con la mujer incluso si ella
no ofrece nada. No obstante, puede darse el caso de que se
trate de una mujer educada de clase media de la ciudad de
Buenos Aires, Argentina, que no encuentra ningun problema
en plantear claramente que el encuentro puede derivar en una
situacion sexual 0 en algun escenario romantico menos “avan-
zado”, y que el varon sea un ferviente catdlico proveniente del
estado de Baja California, en México. En este caso, dada la
configuracion de los valores presentes en el ideario del varon,
m es negativo. Eso quiere decir que cuanto mas ofrezca la mu-
jer en la cita, menos estara dispuesto el vardn a aceptarla, pues
de acuerdo con las costumbres y la forma de pensar de algu-
nos individuos del norte de México no entrar en contacto sexual
es una forma de “mostrar respeto”. A eso se suma el prejuicio
que algunas sociedades, como algunos pueblos mexicanos
de la zona nortefia, tienen hacia las mujeres que expresan li-
bremente sus intenciones romanticas o sexuales. Como con-
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secuencia, si la mujer ofrece mucho el varén puede rechazar
la invitacion, lo que sucede en el punto b. El area sombreada
debajo del segmento pc representa la idea de “inmoralidad”
que el individuo 1 (varén) le adjudica al individuo 1 (mujer).

Lo que las graficas representan es una relacion matematica;
es soOlo un modesto modelo. El individuo | puede ser un varon,
0 una mujer, lo mismo que el individuo 1; y la situacion de la
negociacion puede ser cualquiera, lo cual debe ser definido por
el investigador. Por ejemplo, la Grafica 2 también puede repre-
sentar el caso en el que un varon de clase media educado en
Nueva York, aun cuando se sienta atraido por la mujer, rechaza
la invitacion si ella ofrece “demasiado” en la primera cita, pues
“si ella es tan bonita (b), y yo no, y me ofrece tanto en la prime-
ra cita, algo anda mal”, actitud motivada por la desconfianza
que puede generar relacionarse con una persona de otro pais
y cultura. Evidentemente, la férmula de la Grafica 2 es de la
formay =-mx + b.

Grafica 2
NEGOCIACION CON SUSCEPTIBILIDAD (M) NEGATIVA,
PERO ALTA VALORACION DE OTROS ATRIBUTOS (b).

INDIVIDUO | MUJER; INDIVIDUO Il VARON

b

Contraoferta del individuo Il
>
[w)
(¢}

Recursos e insumos ofrecidos por el individuo |
Fuente: Elaboracion propia.

Hasta ahora las relaciones de negociacion se han presentado
como constantes. No obstante, existe un elemento muy impor-
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tante cuando se habla especificamente del cortejo humano: el
tiempo. Las teorias acerca de la relacion tiempo-aceptacion de la
relacién se escuchan muy seguido en el argot diario: “si te tardas
se va a desanimar”; “no te lances luego luego, la vas a espantar”;
“el momento es ahora, después pensara que no te quedd de otra”,

etcétera. A este respecto considérese la Grafica 3.

Gréfica 3
EJEMPLO DE RELACION TIEMPO-UTILIDAD (m)
EN EL CORTEJO HUMANO

Utilidad del individuo Il de lo ofrecido
por el individuo | (m 6 -m)
>
(o]

Tiempo

Fuente: Elaboracion propia.

Lo que la gréafica expresa es un ejemplo sobre la posible
variabilidad de m, es decir, de la valoracién o utilidad que el
demandante le adjudica a cada unidad o cantidad del recurso
o insumo ofrecido por su contraparte (x). Se trata de una repre-
sentacién sobre un punto especifico de la negociacién en el
gue se esta ofreciendo una cantidad determinada de x. Como
en el primer ejemplo, asumamos que x es el numero de cabe-
zas de ganado; en este caso, supongamos que son diez ca-
bezas de ganado. La grafica ilustra que el ofrecimiento inme-
diato de las diez cabezas de ganado seria suficiente para rebasar
el segmento Ac, es decir, para producir la aceptacion de la oferta
por parte de la mujer de aquel poblado. No obstante, confor-
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me avanza el tiempo, la misma oferta de diez cabezas de gana-
do se vuelve menos apetecible, hasta que cae por debajo de Ac.

El peor punto de la negociacion para el varon se alcanza en
el valle 1, que es el momento en el cual la mujer le presta me-
nos atencion a su ofrecimiento. Esto puede deberse a que en
el pueblo en el que habitan esta por llegar la temporada de
lluvias, por lo que es probable que otro vardn le ofrezca mas
cabezas de ganado a la mujer —o una situacion economica
mas prospera en funcion de esa propiedad—, por lo que ella
rechaza la primera oferta. No obstante, puede darse el caso de
que la temporada de lluvias no llegue, 0 no como se esperaba,
como sucede a veces en los estados del norte de México. En
ese caso, el ofrecimiento de diez cabezas de ganado comienza
a volverse mas valioso para la mujer hasta que rebasa de nue-
vo la frontera Ac, y ella acepta por fin que ante las condiciones
probablemente nadie pueda ofrecerle algo mejor, pues muchas
moriran por la falta de pastura. Si sigue sin llover o llueve poco,
el valor que la mujer le da a las diez cabezas de llegar a la cresta
que representa el punto 2 (cima). Podemos llamar a este cam-
bio en la funcidén “area de ansiedad”, puesto que la mujer esta
mas dispuesta que nunca a aceptar la oferta inicial, ya que ante
la sequia el varon podria encontrar un mejor partido con esa
misma cantidad. Aqui aplicamos otro concepto de la economia:
se dice que la premura de la mujer por aceptar la hace una ju-
gadora con aversion al riesgo, pues prefiere esa oferta en el
presente que una mejor en un futuro con alto grado de incer-
tidumbre. Podemos deducirlo ya que el rechazo inicial pudo
deberse a mejores posturas o a la autopercepcion de ser ca-
paz de conseguir un trato mas favorable.

CONCLUSIONES

Se debe extraer a fortiori una conclusion de indole metodolégi-
ca sobre el texto que se ha presentado. Se trata del uso de los
conceptos derivados del analisis economico. La moraleja que
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resulta de su utilizaciéon tiene que ver con la amplitud de sus
conceptos basicos, como el de utilidad. Como se discutié en
varias ocasiones a lo largo de esta reflexion, la satisfaccion o
aquello que los economistas miden como utilidad no se refiere
en especial a ningun tipo de bien, recurso o insumo. Esta con-
fusidn, si bien muchos socidlogos y fildsofos sostienen haberla
superado, sigue presente cuando leemos capitulos en libros y
articulos que se dedican a plantear paradojas sobre el uso del
concepto de racionalidad. En muchos de estos ejercicios los
autores presentan a actores tomando decisiones material, tem-
poral o monetariamente desfavorables (como ir a votar) como
una forma de demostrar que las personas no son siempre
racionales. No pueden estar mas equivocados; ir a votar, por
ejemplo, es una fuente de satisfaccidn para muchas personas
puesto que refuerza su sentido de identidad y les proporciona
un momentum para poder entrar en temas de conversacion.
Consecuentemente, un individuo es racional cuando va a votar,
pues la utilidad de contar con un tema de conversacion o de
acceder a interacciones sociales en dicho proceso rebasa por
mucho el costo de vestirse, arreglarse y salir a la calle. Puede
incluso decirse que las convicciones son fuentes de utilidad,
pues proporcionan satisfacciones emocionales a los individuos
gue actuan de acuerdo con ellas. Si la utilidad no se refiere s6lo
a lo pecuniario, a lo material o al tiempo, entonces actuar por
conviccidn (e incluso ser altruista) es un comportamiento total-
mente racional. Es importante comprender que la utilidad (ex-
presada como el producto de x cantidad de algo multiplicado
por mvalor otorgado) se puede emplear como se hizo en el pre-
sente trabajo, lo que deja a muchas de las paradojas sin argu-
mento.

En el caso del estudio de las relaciones de pareja y del cor-
tejo humano apreciamos una tendencia creciente a privilegiar
las explicaciones basadas en la biologia evolutiva, lo que mu-
chas veces se usa como argumento para denostar a la racio-
nalidad humana y para elaborar paradojas o “fabulas” sobre la
determinacién genética, evolutiva y biologica. No obstante, los
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socibdlogos especializados en sociologia econdmica se han pro-
puesto como meta contrarrestar esta tendencia, promoviendo
un enfoque analitico que privilegia el albedrio y el calculo sobre
los patrones basados en explicaciones de corte evolutivo. La evo-
lucion es un proceso sumamente lento, por lo que explica en
términos generales el origen de ciertas tendencias psiquicas
o fisicas; sin embargo, el entorno social requiere de un siste-
ma de adaptacién que responda a las transformaciones que
suceden en las estructuras de oportunidades derivadas de la
interaccién social, incluidas las valoraciones subjetivas, los cam-
bios de los vinculos afectivos y la modificacion de las normas.
Este sistema de adaptacion es, en realidad, esa misma serie
de mecanismos cuyo origen se suele explicar a través de la
evolucién; sin embargo, la evolucién no nos dice nada acerca
del funcionamiento de las pautas de comportamiento en cir-
cunstancias definidas, ni mucho menos nos proporciona infor-
macion sobre la relacion entre las normas y esos mecanismos,
la cual es uno de los puntos centrales del vasto programa de
investigacion de la sociologia economica.

Otra conclusion aceptable tiene que ver con el nivel anali-
tico presentado. Como se observo, las matematicas emplea-
das para la descripcion de las relaciones entre las variables
consideradas son verdaderamente elementales. No obstante,
ello no es un pretexto para sobresimplificar el analisis; la simpli-
ficacion matematica o conceptual del tema debe estar acom-
pafada de una aplicacion adecuada del pensamiento complejo
o multidimensional. Asi se demostro en los ejemplos modela-
dos, pues si bien se utilizé una simple funcion de linea recta, no
se desestimo jamas la variabilidad de las relaciones o la ampli-
sima variedad de situaciones que pueden modificar los valores
o las proporciones de cambio entre las variables. De este
modo, se propuso un modelo aplicable tanto estatica como
longitudinalmente. Los sociélogos estamos involucrandonos
cada vez mas con temas econdémicos, pero también con méto-
dos derivados de esa ciencia. Sus posibilidades metodologicas
y analiticas son sumamente atractivas, pero no debemos privi-
legiar nunca el pensamiento matematico sobre la observacion.
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Finalmente, los instrumentos son soélo eso, por lo que no se
debe cometer el error de creer que una teoria sobre los meca-
nismos de la accibn humana (como la Teoria de la Eleccién
Racional o la Teoria del Intercambio Social) puede funcionar
casuistica o empiricamente sin contar con el firme apoyo de
otras teorias, conceptos y categorias que determinen las con-
diciones bajo las cuales operan esos mecanismos.
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