L5ty

|

A
<
a4
-
-
O
-
a4
-
7))
I
/)
<
s

)
Qo
7))
fd
-
<
O
O
)

PIERRE
BOURDIEU
LA ECONOM




PIERRE BOURDIEU

LAS ESTRUCTURAS
SOCIALES
DE LA ECONOMIA

MANANTIAL

Buenos Aires



Titulo original: Les structures sociales de I'éconontie
Editions du Seuil
© Editions du Seuil, mayo de 2000

Esta obra fue publicada con ¢l apeyo del Ministerio
de Asuntos Extranjeros y del Servicio Cultural
de la Embajada de Francia en la Argentina

Traduccién: Horacio Pons

Disefio de tapa: Estudio R

cultura Libre

Hecho el depdsito que marca la ley 11.723
Impreso en la Argentina

© 2001, Ediciones Manantial SRL
Avda. de Mayo 1365, 6" piso,
(1085) Buenos Aires, Argentina
Telefax: 54 11 4383-7350/4383-6059
E-mail: info@emananttal.com.ar
www.emanantial.com.ar

ISBN: 987-500-059-0
Primera edicién, 2001
[rimera reimpresion, 2002
Impresce en mayo del 2002 en Talleres Gréficos Leograf SRL,

Rucci 408, Valentin Alsina, Argentina

Derechos reservados
Prohibida su reproduccidn total o parcial



Para Jéréme



INDICE GENERAL

(ST a i i L) T 1) | DO T SO USRS PP 13

L Elmercado de |2 CaS@.....cc.ooooiiiiiiiimieeeeecninciiisissinrnerereea s sisessasans 29

1. Disposiciones de Jos agentes y estructura del campo de

PIOGUCCION ..ovuevicrcecames bbb s 35
AATIEXOS -eeactariareiernsenssesansee s seaassraasaseesareeansea e aae e e ae s a s 93

[ EIUTEVISIAS vevveereeeeieeeeecieeeeeeseee e ssaesinee e sae s san et 93

1. Cuadros estadistiCos. ....coreririne i 101

111, El salon de la casa individual........cccooniinnie 105

2. El Estado y la construccion del mercado.......oooviiinininnns 107
AATIEXOS . eeeeeeeeeeieiastereessemaamaeerneefb s ienaa rr e s et et e s e s s e e e e s 141

1. Analisis de las correspondencias mOltiples.......oinnc i41

LI, FUBILES .vveeeeeeeeeiisssrsrerassveesaereoneesiaiamassnsarsrsseeasasamressssssssananenss 142

3. El campo de los poderes locales. ..o 145
ATIEXOS +1veeeeeeeeeeerassissssiarasaseesaeeemeeasasiaterrssar e smens e e st ebsnas s e et s aanaas 161
Entrevistas: tres puntos de vista sobre el campo local................. 161

4. Un contrato bajo CoaCCIBN ... 169
AATIBXOS 1o irtiiesssesseseteeeesartteear e naas s s s e e e s r e s b r e e e s e 197

I. ElINSITuctivo ¥ SU USO...comiiimnmiiinsens it 197

LI, DOS entrevistas .....cocooveveeee e e e terrrrnrrerrra—————- 202



10 LAS ESTRUCTURAS SOCIALES DE LA ECONOMIA

Conclusion. L.os fundamentos de la miseria pequefioburguesa............. 207
ATEXOS 1ot s et et et ettt e 215
Indice de Siglas ..o s 215

II. Principios de una antropologia econdmica e 219
ANEXOS 1ttt ittt ittt et e e e e e e e e et e e et ee et an e e e e e e ee et sarreeeeaannn 249
El campo de la empresa: un estudio de caso ...ooooeeveviiiviiiecienns 249
Post scriptum. Del campo nacional al campo internacional ................. 253
fndice de documentos ¥ CUAAIOS .....ovv.veceeevveniis st esnassa s 263
[ndice de MOMBIES .....ovivvveeieiteteeeee e 265



While economics is about how people make
choices, sociology is about how they don't
have any choice to make.

BERTRAND RUSSELL



Introduccion

Hacen falta siglos de cultura para
producir un utilitarista como Stuart Mill.
HENRI BERGSON



La ciencia que llamamos “economia” descansa en una abstraccion origina-
ria, consistente en disociar una categoria particular de practicas —o una dimen-
sidn particular de cualquier practica— del orden social en que esta inmersa toda
practica humana, Esta inmersién, algunos de cuyos aspectos o efectos encontra-
mos al hablar, tras los pasos de Karl Polanyi, de “embeddedness”, obliga —aun
cuando, por las necesidades del conocimiento, estemos constrefiidos a tratarla de
otro modo— a pensar cuelquier practica, empezando por aquella que se da, de la
manera mas evidente y mas estricta, por “econémica”, como un “hecho social
total”, en el sentido de Marcel Mauss.

Lo cual significa decir que los estudios especificos que, hace casi cuarenta
affos, realicé en Argelia sobre la l6gica de la economia del honor v la “buena fe”
0 sobre los determinantes econémicos y culturales de las précticas de ahorro,
crédito e inversion, o bien —a mediados de la década de 1960-, con Luc Boltans-
ki y Jean-Claude Chambaoredon, sobre la banca y su clientela, e incluso los mas
recientes, con Salah Bouhedja, Rosine Christin, Claire Givry y Monique de
Saint-Martin, acerca de la produccion y la comercializacién de casas individua-
les, se distinguen de la economia en su forma mas comun en dos aspectos esen-
ciales: en cada caso, intentan poner en juego el conjunto de los saberes disponi-
bies sobre las diferentes dimensiones del orden social, esto es —y los menciono
desordenadamente—, la familia, el Estado, la escuela, los sindicatos, las asocia-
ciones, etc. —v no solo la banca, la empresa v el mercado—; y se dotan de un sis-
tema de conceptos que, forjado con vistas a explicar los datos de la observacidn,
podria presentarse como una teoria alternativa para comprender la accion econd-
mica: el concepto de habitus, originado en el esfuerzo por dar razén de las pric-
ticas de hombres y mujeres que se ven en medio de un cosmos econémico extra-
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fio y extranjero, importado e impuesto por la colonizacion, con una preparacion
cultural y disposiciones —en especial econémicas— adquiridas en un universo
precapitalista; el concepto de capital cultural que, elaborado y llevado a la prac-
tica mas o menos en el mismo momento en que Gary Becker ponia en circula-
cién la nocion de “capital humano”, difusa y vaga, y pesadamente recargada de
presupuestos inaceptables desde un punto de vista sociol6égico, aspiraba a dar
cuenta de diferencias en otras circunstancias inexplicables en los rendimientos
escolares de nifios desigualmente dotados en el plano cultural y, en términos
mas generales, en toda clase de practicas culturales o econémicas; el concepto
de capital social que yo habia elaborado, desde mis primeros trabajos de etnolo-
gia en Cabilia o en Béarn, para explicar diferencias residuales ligadas, grosso
modo, a los recursos que pueden reunirse, por procuracion, a través de las redes
de “relaciones” més 0 menos numerogsas y ricas, y que, a menudo asociado hoy
al nombre de James Coleman, responsable de su lanzamiento en el mercado ex-
tremadamente protegido de la sociologia norteamericana, se utiliza con frecuen-
cia para corregir, por medio del efecto de las “social networks”, las implicacio-
nes del modelo dominante;' el concepto de capital simbdolico, que tuve que
construir para dar razén de la logica de la economia del honor y la “buena fe”, y
que pude precisar y afinar en, por y para €l analisis de la economia de los bienes
simboélicos, y muy en especial de las obras de arte; por ultimo, y sobre todo, la
nocion de campo, que tuvo cierto éxito, en una forma inconexa y a menudo un
poco lavada, en la “New Economic Sociology”.? La introduccién de estas nocio-
nes no es mas que un aspecto de un cambio mas global de lenguaje (marcado,
por ejemplo, por la sustitucién del léxico de la decision por el de la disposicion
o del adjetivo “racional” por “razonable™), que es indispensable para expresar
una vision de la accién radicalmente diferente de la que funda, de manera las
més de las veces implicita, la teoria neoclésica.

Al recurrir a conceptos que se elaboraron y se pusieron en juego en relacién
con objetos tan diversos como las practicas rituales, las conductas econémicas,
la educacion, el arte o la literatura, no querria que pareciese que hago un sacrifi-
cio a esa especie de anexionismo reduccionista, ignorante de las especificidades
y los particularismos propios de cada microcosmos social, al que hoy se entre-
gan cada vez mas ciertos economistas, convencidos de que es posible contentar-
se con los conceptos més generales del pensamiento econémico mas depurado
para analizar, al margen de cualquier referencia a los trabajos de los historiado-
res o de los etndlogos, realidades sociales tan complejas como la familia, los in-
tercambios generacionales, la corrupcion o el matrimonio. Mientras que por mi
parte me inspiré, en realidad, en una conviccion totalmente opuesta: puesto que
el mundo social esta presente en su totalidad en cada accidn “econdémica”, es
preciso dotarse de instrumentos de conocimiento que, lejos de poner entre pa-
réntesis la multidimensionalidad y la multifuncionalidad de las practicas, permi-
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tan construir modelos histéricos capaces de dar razon con rigor vy parsimonia de
las acciones e instituciones econdmicas, tal como se presentan a la observacién
empirica. Esto, desde luego, al precio de una puesta en suspenso anterior de la
adhesion a las evidencias y las nociones previas de sentido comun. Como lo
atestiguan tantos modelos deductivos de los economistas que son meras forma-
lizaciones y formulaciones matemadticas de una intuicién de sentido comun, esta
ruptura acaso nunca sea tan dificil como cuando lo que se trata de poner en en-
tredicho esta inscripto, como los principios de las practicas econ6émicas, en las
rutinas mas triviales de la experiencia corriente.

Sélo podria dar una idea del trabajo de conversidén que es necesario para
romper con la vision primera de las practicas econémicas evocando la larga se-
rie de asombros, sorpresas y desconciertos que me llevaron a experimentar de
manera completamente sensible el cardcter contingente de tantas conductas que
son el pan cotidiano de nuestra vida: el calculo de costos y beneficios, el présta-
mo con interés, el ahorro, el crédito, la reserva, la inversidn e incluso el trabajo.
Recuerdo haber pasado horas acosando con preguntas a un campesino cabile
que trataba de explicarme una forma tradicional de préstamo de ganado, porque
no se me habia ocurrido que el prestamista, contra toda razén “econdmica”, po-
dia sentirse obligado con el prestatario en nombre de la idea de que éste garanti-
zaba el mantenimiento de un animal que, de todos modos, habria que alimentar.
También me acuerdo de la suma de pequeflas observaciones de apariencia anec-
dética o de comprobaciones estadisticas que tuve que acumular antes de com-
prender poco a poco que, como todo el mundo, yo tenia una filosofia implicita
del trabajo, fundada sobre la equivalencia de éste y el dinero: la conducta juzga-
da extremadamente escandalosa del albafiil que, al retorno de una prolongada
estadia en Francia, pidié que se aftadiera a su salario una suma correspondiente
al precio de la comida ofrecida al término de las obras y en la que se habia ne-
gado a participar, o el hecho de que, para una cantidad de horas o dias de trabajo
objetivamente idénticos, los campesinos de las regiones del sur de Argelia, me-
nos afectadas por la emigracian, se consideraran de buena gana mas ocupados
que los cabiles, mas propensos por su parte a juzgarse sin trabajo o desocupa-
dos. Algunas de las personas que yo observaba, en especial los cabiles, estaban
descubriendo esa filosofia que para mi {y para todos mis iguales) iba de suyo, y
se apartaban laboriosamente de una vision, que me resultaba muy dificil de pen-
sar, de la actividad como ocupacion social3 Recuerdo también haber sentido
una especie de estupefaccion divertida ante la historia extraordinaria de esos ni-
fios de Lowestoft, en Inglaterra, que —como lo informaron los diarios del 29 de
cctubre de 1959- habian creado un seguro contra castigos que preveia que, por
cada paliza, el asegurado recibiria cuatro chelines, y que, frente a ciertos abusos,
llegaban al extremo de establecer una cldusula complementaria por la cual “la
sociedad no era responsable de los accidentes voluntarios”.
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A falta de esas “predisposiciones” que los escolares esponténeamente stuart-
millianos de Lowestoft habian mamado en la cuna, los agentes econdémicos que
yo observaba en la Argelia de la década de 1960 debian aprender o, mas exacta-
mente, reinventar cOn Mayor o menor €xito segln sus recursos economicos y
culturales, todo lo que la teoria economica considera (al menos tacitamente) co-
mo un dato, es decirfcomo un don innato, universal e inscripto en la naturaleza
humana: la idea del trabajo como actividad que procura un ingreso monetario en
oposicion a la mera ocupacion conforme a la division tradicional de las activida-
des o al intercambio tradicional de servicios; la posibilidad misma de la transac-
cidn impersonal entre desconocidos, ligada a la situacion del mercado, en oposi-
cion a todos los intercambios de la economia de la “buena fe”, como la llaman
los cabiles, entre parientes y familiares ¢ entre desconocides, pero “domestica-
dos”, por decirlo asi, por el aval de allegados e intermediarios capaces de limitar
y conjurar los riesgos inherentes al mercado; la nocion de inversion a largo pla-
Zo, en oposicidn a la practica de la reserva o la mera previsién inscripta en la
unidad directamente experimentada de los ciclos productivos; la concepcion
moderna, con la que ya estamos tan familiarizados que olvidamos que fue el
motivo de interminables debates ético juridicos, del préstamo a interés y la idea
misma de contrato, con sus vencimientos estrictos, hasta entonces desconocidos,
y sus cldusutas formales, que ocupd gradualmente el lugar del intercambio de
honor entre hombres de honor, que exclufa el calculo y la bitsqueda de ganancia
y obedecia a una preocupacion aguda por la equidad, etc. Otras tantas innova-
ciones parciales, pero que se transforman en sistema porque echan raices en una
representacion del futuro como lugar de posibilidades abiertas y que justifican el
célcuto.*

De ese modo yo podia verificar, como si se tratara de una situacién experi-
mental, que hay condiciones econdmicas y culturales de la conversion de la vi-
sion del mundo que se exige a aquetlos que, dotados de disposiciones modeladas
por el universo precapitalista, se ven arrojados al cosmos econémico importado
¢ impuesto por ia colonizacion. Sélo una forma muy particular de etnocentris-
mo, disfrazada de universalismo, puede inducir a atribuir universalmente a los
agentes la aptitud del comportamiento econdmico racional, y suprimir asi la
cuestion de las condiciones econdmicas y culturales del acceso a esa aptitud
{erigida de tal modo en norma) y, al mismo tiempo, la de la accidn indispensa-
ble si se pretende universalizar dichas condiciones. En efecto, sélo si se rompe
de manera radical con el prejuicio antigenético de una llamada ciencia pura, es
decir, fundamentalmente deshistorizada y deshistorizante, por estar basada (co-
mo la teoria saussuriana de la lengua) en una puesta entre paréntesis inicial de
todo el arraigo social de las practicas econdmicas, se puede devolver a su verdad
de instituciones historicas realidades sociales cuya aparente evidencia ratifica y
consagra la teoria econdmica.
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Tado lo que la ciencia econémica postula como un dato, vale decir, el con-
junto de las disposiciones del agente econdmico que fundan la ilusidn de la
universalidad ahistdrica de las categorias y conceptos utilizados por esta cien-
cia, es en efecto ¢l producto paraddjico de una larga historia colectiva reprodu-
cida sin cesar en las historias individuales, de la que solo puede dar razén el
analisis histdrico: por haberlas inscripto paralelamente en estructuras sociales
y estructuras cognitivas, el esquemas practicos de pensamiento, percepcion y
accion, la historia confirio a las instituciones cuya teoria ahistorica pretende ha-
cer |a cconomia, su aspecto de evidencia natural v universal; y lo hizo en espe-
cial por medio de la amnesia de la génesis que propicia, tanto en ese ambito
como en otros, ¢l acuerdo inmediato entre lo “subjetivo™ y lo “objetivo”, entre
las disposiciones y las posiciones, entre las previsiones (o las esperanzas) y las
posibilidades.

Contra la vision ahistorica de la ciencia economica, entonces, hay que re-
construir por un lado la génesis de las disposiciones econdniicas del agente cco-
nomico, y muy en especial de sus gustos, sus necesidades, sus propensiones o
sus aptitudes (para ¢l cileulo. ¢l ahorro o ¢l trabajo mismo) y, por €l otro, la gé-
nesis del propio campo economico; es decir, hacer la histeria del proceso de di-
ferenciacion y autonomizacion que conduce a la constitucion de ese juego espe-
cifico: el campo econdmico como cosmos que obedece a sus propias leyes y
otorga por ¢llo una valider {limitada) a la autonomizacion radical que lleva a ca-
bo la teoria pura al erigir la csfera ccondmica en universo separado. Solo muy
progresivamente fa eslera de los intercambios mercantiles llegd a separarse de
los demis dominios de la existencia y afirmd su nomos especilico, el enunciado
por la tautologia “negocios son negocios™; solo muy progresivamente las tran-
sacciones eccondmicas dejaron de concebirse segin el modelo de los intercam-
bios domésticos, gobernadas por 1o tanto por las obligaciones familiares (“en los
negacios no hay sentimientos™) o suciales; y solo muy progresivamente el calcu-
lo de fas panancias individuales, y por ende el interés econdmico, se impuso co-
mo principio de vision dominante. si no exclusivo, contra la represion colectiva-
mente aplicada v controlada de las inclinaciones calculadoras que se asoctaba a
la cconomia doméstica.

La palabra “conversion™, que puede parccer impropia o excesiva, se impone
si se advierte que el universo en el que los recién llegados deben entrar también
es ¥ en la misma medida que aquél del que salen-- un universo de creencia: pa-
radégicamente, el universo de la razon echa sus raices en una vistén del mundo
que. si bien asigna un Jugar central al principio de razon (o, si se prefiere, de
economia). no tiene fa razon por principio. La observacion de las conversiones
forzadas —-a menudo muy costosas v dolorosas- que los recién Hegados a la eco-
nemia propiamente ceonomica deben realizar bajo la presion de la necesidad,
permite sin duda hacerse una idea aproximada de lo gue veurrio en los origencs
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del capitalismo, cuando se inventaron las disposiciones al mismo tiempo que se
instituia poco a poco el campo en el cual iban a cumplirse. El espiritu de cdlcu-
lo, que no interviene en absoluto en la capacidad -sin duda universal- de some-
ter los comportamientos a la razén calculadora, se impone poco a poco, en todos
los ambitos de la practica, contra la l6gica de la economia doméstica, fundada
sobre la represion o, mejor, la negacion del calculo: negarse a calcular en los in-
tercambios entre familiares es negarse a obedecer el principio de economia, co-
mo aptitud y propension a “economizar” o “hacer econoinias™ (de esfuerzo, de
pena y luego de trabajo, de tiempo, de dinero, etc.), negativa que, a la larga,
puede indudablemente favorecer una especie de atrofia de la inclinacion y la ap-
titud para el célcuto. Mientras que la familia proporcionaba el modelo de todos
los intercambios, incluidos los que consideramos como “econdmicos”, la econo-
mia, constituida en lo sucesivo como tal, reconocida como tal, con sus propios
principios y su propia légica —la del calculo, la ganancia, etc.—, pretende ahora,
para gran escéandalo del padre cabile a quien su hijo reclama un salario, conver-
tirse en el principio de todas las practicas y de todos los intercambios, aun los
producidos en ¢l seno de la familia.]De esa inversion de la tabla de valores nacié
la economia tal como la conocemos. (Y que ciertos economistas particularmente
intrépidos, como Gary Becker, no hacen mas que seguir en su movimiento, del
que su pensamiento mismo es el producto impensade, cuando aplican a la fami-
lia, el matrimonio o el arte modelos construidos segiin el postulado de la racie-
nalidad calculadora.)

En una especie de autoconfesion, la sociedad capitalista deja de “pagarse a si
misma con la falsa moneda de su suefio”, suefio de desinterés, generosidad, gra-
tuidad: al tomar nota, en cierto modo, del hecho de que tiene una economia, eri-
ge en economicos los actos de produccidn, intercambio o explotacién, recono-
ciendo explicitamente como tales los fines econdmicos con respecto a los cuales
se orientaban desde siempre. La revolucién ética a cuyo término la economia
pudo constituirse en cuanto tal, en la objetividad de un universo separado, regi-
do por sus propias leyes, las del calculo interesado y la competencia sin lfmites
por la ganancia, encuentra su expresion en la teoria econémica “pura” que regis-
tra, al inscribirlos tacitamente en el principio de su construccién de objeto, el
corte social y la abstraccion prictica cuyo producto es el cosmos econdmico.

Paraddjicamente, ese proceso es en si mismo indisociable de una nueva for-
ma de represién y negacion de la economia y lo econdmico que se instituye con
el surgimiento de todos los campos de produccion cultural fundados sobre la
represion de sus condiciones econdmicas y sociales de posibilidad.® En efecto,
solo al precio de una ruptura que tiende a rebajarlos al mundo inferior de la eco-
nomia —la que hemos visto que se constituyd despojando los actos y las relacio-
nes de produccién de su aspecto propiamnente simbélico—, los diferentes univer-
sos de produccion simbdlica pudieron afirmarse como microcosmos cerrados y



INTRODUCCION 21

separados, donde se realizan acciones integramente simbdlicas, puras y desinte-
resadas (desde el punto de vista de la economia econémica). La emergencia de
es0s universos que, como los mundos escolasticos, ofrecen posiciones en las que
podemos sentirnos con argumentos para aprehender el mundo como un especté-
culo, de lejos y desde arriba, y organizarlo como un conjunto unicamente desti-
nado al conocimiento, va a la par con la invencion de una visién escoldstica del
mundo que tiene una de sus expresiones mas perfectas en el mito del homo co-
~nomicus y la rational action theory, forma paradigmatica de la ilusidn escolésti-
ca que lleva al cientifico a poner su pensamiento pensante en la cabeza de los
agentes actuantes y a situar en el principio de las practicas de éstos —es decir, en
su “conciencia”— sus propias representaciones espontineas o elaboradas o, peor
aun, los modelos que tuvo que construir para dar razén de sus practicas.
Numerosos observadores, alertados en particular por economistas especial-
mente clarividentes, como Maurice Allais,® comprobaron que existe una distan-
cia sistematica entre los modelos tedricos y las practicas concretas, y diversos
trabajos de economia experimental (no siempre liberados del error escoléstico)
mostraron que, en muchas situaciones, los agentes toman decisiones sistematica-
mente diferentes de las que pueden preverse a partir del modelo econémico, sea
por gjemplo que no intervengan en los juegos de acuerdo con las predicciones de
lateorfa de los juegos, sea que apelen a estrategias “practicas”, sea que se preo-
cupen por actuar de conformidad con su sentido de la justeza o la justicia y por
ser tratados de 1a misma forma. Esta discrepancia empiricamente verificada no
es mas que el reflejo de la distancia estructural, que analicé desde mis primeros
trabajos de etndlogo, entre la 1égica del pensamiento escolastico y la logica préac-
tica o, segin la formula de Marx referida a Hegel que no me canso de citar, “en-
tre las cosas de la logica y la légica de las cosas™. Es indudable, en efecto, que
las disposiciones y los esquemas modelados por la inmersién en un campo que,
como el econdmico, se distingue de los demds en varios aspectos y en especial
por un grado excepcional de “racionalizacion formal”,” pueden engendrar practi-
cas que se revelan conformes (al menos burdamente) a la racionalidad, sin que
pueda suponerse pese a ello que siempre tienen la razén por principio. Es cierto
que las sanciones se imponen en ellas sin miramientos ni equivocos (asi, para de-
signar un veredicto brutal y sin atenuantes, se habla de “pagar verdaderamente
su falta”)” y que las conductas pueden aspirar abiertamente, sin pasar por cinicas
u oportunistas, a la basqueda de la maximizacion de la ganancia individual. El
interés econémico, al que se tiende a reducir erréneamente cualquier clase de in-
terés, no s sino la forma especifica que asume la inversién en el campo econo-

¥ La expresién entre comillas es en el original “vérité des prix”, literalmente “la verdad
de los precios”, donde prix tiene el sentido de castigo (n. del t.}.
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mico cuando éste es aprehendido por agentes dotados de disposiciones y creen-
cias adecuadas, por haberse adquirido en y por una experiencia precoz y prolon-
gada de sus regularidades y su necesidad. Las disposiciones econdémicas mis
fundamentales, necesidades, preferencias, propensiones, no son exogenas, esto
es, dependientes de una naturaleza humana universal, sino enddgenas y depen-
dientes de una historia, que es la misma del cosmos econdmico en que s¢ exigen
y recompensan. Vale decir que, contra la distincion canénica entre los fines y los
medios, el campo impone a todos, pero en grados diversos segin su posicion y
sus capacidades econémicas, no sélo los medios “razonables™, sino los fines —a
saber, el enriquecimiento individual- de la accién econémica.

La economia de las prdcticas economicas, esa razén inmanente a las practi-
cas, no tiene su principio en “decisiones” de la voluntad y la conciencia raciona-
les o0 en determinaciones mecanicas originadas en poderes exteriores, sino en las
disposiciones adquiridas por medio de los aprendizajes asociados a una prolon-
gada confrontacion con las regularidades del campo; esas disposiciones son ca-
paces de generar, incluso al margen de cualquier célculo consciente, conductas
y hasta previsiones que mas vale llamar razonables que racionales, aun cuando
su conformidad con las estimaciones del calculo nos incline a pensarlas y tratar-
las como productos de la razén calculadora..La observacién muestra que, aun en
ese universo en que los medios y los fines de la accidn y su relacion se llevan a
un grado muy alto de explicitacion, los agentes se orientan en funcién de intui-
ciones y previsiones del sentido practico, que muchas veces deja implicito lo
esencial y, a partir de la experiencia adquirida en la practica, se embarca en es-
trategias “practicas”, en el doble sentido de implicitas, no tedricas, y cémodas,
adaptadas a |as exigencias y urgencias de la accion.®

(Debido a que la légica “economica” del interés y el calculo es indisociable
de la constitucién del cosmos econdmico en que se genera, el calculo estricta-
mente utilitarista no puede dar completa razén de précticas que permanecen su-
mergidas en lo no-econdémico; y no puede explicar, en particular, lo que hace
posible el objeto del calculo, es decir, la formacion del valor con referencia al
cual hay motivo para calcular 0 —lo que es igual- la produccién de lo que llamo
la ilfusio, la creencia fundamental en el valor de las apuestas y del juego mismo.
Esto se ve con claridad en el caso de campos como el religioso o el artistico, en
que los mecanismos sociales de produccién de interesés no “econdémicos” —en
el sentido restringido— obedecen a leyes que no son las del campo econémico:
podréan plegarse locatmente al principio de economia —con el recurso, por ejem-
plo, al molino de plegarias’ o la aplicacion del do ut des a los intercambios con

* En el budisme tibetano, cilindro que contiene cintas de papel cubiertas con mantras. Al
hacerlo girar, se obtienen los beneficios atribuidos a la repeticidn de esas formulas (n. del t.).
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las potencias sobrenaturales— sin que quepa esperar comprender su funciona-
miento, ni siquiera de manera muy parcial, a partir de ese tnico principio. Del
mismo modo, todos los célculos del mundo relacionados con los que se realizan
en el mercado del arte —o, a fortiori, el universo de la ciencia e incluso la buro-
¢racia— ne haran que avancemos un centimetro en la comprension de los meca-
nismos que constituyen la obra de arte como un valor susceptible de ser objeto
de calculos y transacciones econdmicas. No sucede de otra manera, aunque aqui
las cosas se vean con mucho menos claridad, en el campo econdmico: en efec-
to, si hacemos a un lado ciertas situaciones histdricas —como las que pude ob-
servar en Argelia— o algunas condiciones sociales relativamente extraordinarias
~-por ejemplo la de los adolescentes de extraccion obrera que, por haber adqui-
rido, a raiz de su paso por la institucion escolar, aun cuando haya sido desafor-

“tunado, disposiciones menos estrictamente ajustadas que las de sus mayores a
las posiciones probables, pudieron recurrir a medios diversos para escapar a la
mera reproduccidn—, todo coadyuva a hacer olvidar el caracter socialmente
construido y por lo tanto arbitrario y artificial de la inversién en el juego vy las
apuestas economicas; de hecho, el principio Gltimo del empefio en el trabajo, la
carrera ¢ la busqueda de la ganancia se sitia mas alla o mas aca del calculo y la
razén calculadora, en las profundidades oscuras de un habitus historicamente
constituido que hace que, salvo algiin suceso extraordinario, nos levantemos ca-
~da maftana sin discusiones para ir a trabajar, como lo hicimos ayer y lo haremos
mafiana.)

" El “scholastic bias", tal como acabo de describirlo, no es sin duda el tnico
principio de las distorsiones que afectan hoy la ciencia econdmica. A diferencia
de la sociologia, ciencia paria, siempre sospechosa de compromisos politicos, de
la que los poderosos, en el mejor de los casos, no esperan otra cosa que saberes
subalternos y un poco auxiliares de manipulacién o legitimacién, y que por ello
estd menos expuesta que otras a demandas susceptibles de amenazar su indepen-
dencia, la economia es cada vez mds una ciencia de Estado, que por esa razén
estd recorrida por el pensamiento estatal: constantemente habitada por las preo-
cupaciones normativas de una ciencia aplicada, se consagra a responder politica-
mente a demandas politicas, a la vez que se defiende de cualquier implicacién
politica mediante la altura ostentosa de sus construcciones formales, de prefe-
rencia matematicas.

De ello se deduce que, entre la teoria econdmica en su forma mas pura, es
decir la mas formalizada, que nunca es tan neutral como quiere creerlo y hacerlo
creer, y las politicas que se ponen en préctica en su nombre o se legitiman por
su intermedio, se interponen agentes e instituciones que estan impregnados de
todos los presupuestos heredados de la inmersién en un mundo econdmico par-
ticular, originado en una historia social singular. La economia neoliberal, cuya
16gica tiende hoy a imponerse en todo el mundo por conducto de instancias in-
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ternacionales como el Banco Mundial o el ¥m1 y los gobiermos a los cuales éstos
dictan, directa o indirectamente, sus principios de “gobernancia” [ “gouvernan-
ce”],? debe unas cuantas de sus caracteristicas, presuntamente universales, al he-
cho de estar inmersa, embedded, en una sociedad particular, es decir, arraigada
en un sistema de creencias y de valores, un erhos y una vision moral del mundo;
en sintesis, un sentido comiin econdmico ligado, como tal, a las estructuras so-
ciales y cognitivas de un orden social particular. Y la teoria econdmica neoclé-
sica toma de esta economia particular sus presupuestos fundamentales, que for-
maliza y racionaliza, para erigirlos asi en fundamentos de un modelo universal.

Este modelo se apoya en dos postulades (que sus defensores tienen por pro-
posiciones demostradas); la economia es un dominio separado, gobernado por
leyes naturales y universales que los gobiernos no deben contrariar con interven-
ciones intempestivas; el mercado es el medio 6ptimo de organizar la produccion
y los intercambios de manera eficaz y equitativa en las sociedades democréticas.
Se trata de la universalizacién de un caso particular, el de los Estados Unidos de
Norteamérica, caracterizado, en lo fundamental, por la debilidad del Estado que,
ya reducide al minimo, fue sistematicamente minado por la revolucion conser-
vadora ultraliberal, como consecuencia de la cual surgen diversas caracterfsticas
tipicas: una politica orientada hacia la retirada o la abstencién del Estado en ma-
teria econdmica, la transferencia (o la subcontratacién) de los “servicios pibli-
cos” al sector privado y la conversidn de bienes publicos como la salud, la vi-
vienda, la seguridad, la educacion y la cultura —libros, peliculas, television y
radio— en bienes comerciales, y de los usuarios en clientes; la renuncia, ligada a
la reduccion de la capacidad de intervencion en la economia, a la facultad de
ipualar las oportunidades y hacer retroceder la desigualdad (que tiende a aumen-
tar de manera desmesurada), en nombre de la vieja tradicion liberal de la self
help (heredada de la creencia calvinista en que Dios ayuda a quienes se ayudan
a sf mismos) y de la exaltacion conservadora de la responsabilidad individual
(que lleva, por ejemplo, a achacar la desocupacion o el fracaso econdémico en
primer iugar a los mismos individuos y no al orden social, y que alienta a dele-
gar a niveles inferiores de antoridad, region, ciudad, etc., las funciones de asis-
tencia social); la desaparicion de la visién hegeliano durkheimiana del Estado
como instancia colectiva con la mision de actuar como conciencia y voluntad
colectiva, responsable de las decisiones concordantes con el interés general, y de
contribuir a favorecer el fortalecimiento de la solidaridad.

Ademads, es indudable que la sociedad norteamericana llevé al limite extre-
mo el desarrolio y la generalizacion del “espiritu del capitalismo”, producto de
una revolucion ética de la que Max Weber habia encontrado una encarnacion
paradigmatica en Benjamin Franklin, y su exaltacién del incremento del capital
convertido en “deber”; y también el culto del individuo y del “individualismo”,
fundamento de todo el pensamiento econémico neoliberal, que es uno de los pi-
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lares de la doxa sobre la cual, segin Dorothy Ross, se construyeron las ciencias
sociales norteamericanas;'® o, siempre de acuerdo con Ross, la exaltacion del di-
namismo y la plasticidad del orden social estadounidense que, en oposicitn a la
rigidez y el temor al riesgo de las sociedades europeas, induce a vincular la efi-
cacia y la productividad a una vigorosa flexibilidad (contrapuesta a las coaccio-
nes asociadas a una fuerte seguridad social) e incluso a hacer de la inseguridad
social un principio positivo de organizacion colectiva, capaz de producir agen-
tes econémicos mas eficaces y productivos.!

Vale decir que, entre todas las caracteristicas de las sociedades en que esta
“inmerso™ el orden econdémico, las mas importantes para las sociedades con-
temporaneas son ia forma y la fuerza de su tradicién estatal, de las que no se

_puede hacer abstraccién, como ciertos politicos apremiados y apresurados, sin

exponerse a proponer como avances progresistas medidas prefiadas de terribles
Tegresiones momentaneamente invisibles pero, a plazo méds o menos largo,
completamente ineluctables. Un poco a la manera de los politicos y los altos
funcionarios franceses que, al imponer en la década de 1970, sin duda con toda
buena fe, una nueva politica de ayuda a la vivienda inspirada por una visién
neoliberal de la economia y la sociedad, no sabian que preparaban los conflic-
tos y los dramas que debian oponer perdurablemente a los habitantes de los
grandes complejos colectivos abandonados por sus ocupantes mas favorecidos,
contra los residentes de los chalets pequefioburgueses.!?

El Estado es la culminacién y el producto de un lento proceso de acumula-
cion y concentracion de diferentes tipos de capital: capital de fuerza fisica, poli-
cial o militar (que la definicién weberiana evoca al hablar del “monopolio de la
violencia —fisica— legitima™); capital econémico, necesario entre otras cosas para
asegurar el financiamiento de la fuerza fisica; capital cultural o informacional,
acumulado en la forma, por ejemplo, de estadisticas, pero también de instrumen-
tos de conocimiento dotados de validez universal en los limites de su incumben-
cia, como los pesos, las medidas, los mapas y los catastros; por Gitimo, capital
simbélico. De tal modo, el Estado estd en condiciones de ejercer una influencia
determinante sobre el funcionamiento del campo econémico {como también en
los demas, aunque en menor grado). En especial, porque la unificacion del mer-
cado de bienes ecandmicos (y también de bienes simbolicos, de los que el mer-
cado de intercambios matrimoniales es una dimensién} acompafio la construc-
cién del Estade y la concentracion de les diferentes tipos de capital que éste
llevd a cabo. Esto equivale a decir que el campo econdmico estd habitado mas
que cualquier otro por el Estado, que contribuye en todo momento a su existen-
cia y persistencia, pero también a la estructura de relaciones de fuerza que lo ca-
racteriza. Cosa que hace, especialmente, por medio de las diferentes “politicas™
més o meno} circunstanciales que lleva a la practica de manera coyuntural (por
ejemplo, las “politicas de la familia”, que mediante las leyes sucesorias, la poli-
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tica fiscal, las asignaciones familiares y la asistencia social actiian sobre el con-
sumo --en especial de casas— y los niveles de vida) y, més profundamente, a tra-
vés de los efectos estructurales que gjercen las leyes presupuestarias, los gastos
de infraestructura, en especial en el &mbito de los transportes, la energia, la vi-
vienda, las telecomunicaciones, la (des)fiscalizacién de ia inversion, el control
de los medios de pago y de crédito, la formacién de ka mano de obra y la regula-
cion de la inmigracién, la definicidn y la imposicion de las reglas del juego eco-
némico, como el contrato de trabajo: otras tantas intervenciones politicas que
hacen del campo burocratico un estimulader macroecondémico que contribuye a
asegurar la estabilidad y la previsibilidad del campo econémico.,

De tal mode, se advierte a las claras que la inmersion de la economia en lo
social es tal que, por legitimas que sean las abstracciones operadas en funcion de
las necesidades del analisis, hay que tener nitidamente presente que el verdade-
ro objeto de una verdadera economia de las précticas no es, en Gltima instancia,
otra cosa que la economia de las condiciones de produccién y reproduccion de
los agentes y las instituciones de produccion y reproduccion econdmica, cultural
y social, es decir, el objeto mismo de la sociologia en su definicion mas comple-
ta y general. La propia inmensidad de la tarea hace que debamos resignarnos a
perder elegancia, parsimonia y rigor formal, es decir, a abdicar de la ambicion
de rivalizar con la economia mas pura, sin renunciar pese a ello a proponer mo-
delos, pero fundados en la descripcién mas que en la mera deduccion, y capaces
de ofrecer antidotos eficaces al morbus mathematicus, del que los pensadores de
la escuela de Cambridge ya hablaban a proposito de la tentacion cartesiana del
pensamiento deductivo.!3 Y darse el gusto de descubrir que algunos de los pro-
blemas que tanto desconciertan a los economistas, como la cuestion de por qué
los ricos no gastan toda su fortuna antes de morir o, mas simplemente, por qué
los jovenes acuden en ayuda de los viejos, o a la inversa, encueniran acaso un
esbozo de solucién una vez que se deja el aire enrarecido de la teoria pura.

NOTAS

1. Las estrategias que apuntan a “corregir” las insuficiencias o lagunas de un paradig-
ma sin que jamas se lo cuestione verdaderamente —Herbert Simon al hablar de “raciona-
lidad limitada”™ o Marc Granovetter al reintroducir las “social networks ”— hacen pensar
en las laboriosas construcciones por medio de las cuales Tycho Brahe se esforzaba por
salvar el modelo geocéntrico de Ptolomeo contra la revolucién copernicana.

2. Para un analisis de la diferencia entre ¢l concepto de capital cultural (puesto en
juego en P. Bourdieu y 1.-C. Passeron, Les Héritiers. Les érudiants et la culture (Paris,
Editions de Minuit, 1964} v la nocién de “capital humano”, propuesta por G. Becker,
véanse P. Bourdieu, “Avenir de classe et causalité du probable”, Revue frangaise de So-
ciologie, Xxv (enero-marzo de 1974), pags. 3-42, y La Noblesse d ‘Etat. Grandes écoles et
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esprit de corps (Paris, Editions de Minuit, 1989), pags. 391-392; sobre el capital social,
véase “Le capital social. Notes provisoires”, Actes de la recherche en sciences sociales,
31 (enero de 1980), pags. 2-3; sobre el capital simbdlico, La Distinction. Critique sociale
du jugement (Paris, Editions de Minuit, 1979) [traduccion castellana: La distincion. And-
lisis social del criterio selective, Madrid, Taurus, 1991), Méditations pascaliennes (Paris,
Editions du Seuil, 1997) [traduccidn casteilana: Meditaciones pascalianas, Barcelona,
Anagrama, 1999} y, para una actualizacion reciente, “Scattered remarks”, European
Journal of Social Theory, 2(3) (agosto de 1999), pags. 334-340.

3. Sobre el “descubrimiento del trabajo” pueden leerse P. Bourdieu {con A. Darbel,
1-P. Rivety C. Seibel), Travail et travaifleurs en Algérie, segunda parte (Paris-La Haya,
Mouton, 1963), y P. Bourdieu v A. Savad, Le Déracinement. La crise de ['agriculture
raditionnelle en Algérie (Paris, Editions de Minuit, 1964).

4. Sobre las condiciones econdmicas de acceso al calculo econdmico pedran verse P.
Bourdieu, Travail et travailleurs en Algérie, op. cit., v Algérie 60 (Paris, Editions de Mi-
nuit, 1977); y sobre las condiciones culturales, podra encontrarse una exposicion del sur-
gimiento progresivo de la market culture, teoria social espontdnea que describe las rela-
ciones sociales “exclusivamente en términos de mercancia e intercambios, cuando en
realidad seguian implicando mucho mas”, en W. Reddy, The Rise of Market Culture. The
Textile Trades and French Society, 1750-1900 (Cambridge, Cambridge University Press,
1984).

5. En P. Bourdieu, Méditations pascaliennes, op. cit., pag. 29 sq. y 64 sq., se encon-
trard un desarrollo de este analisis.

6. Cf M. Allais, “Le comportement de I’homme rationnel devant le risque: critique
des postulats et axiomes de I’école américaine”, Econometrica, 21 (1953), pags. 503-546.

7. Desde este punto de vista, se podria concordar con Max Weber en que la teoria de
la utilidad marginal es un “hecho histérico cultural” que manifiesta ese aspecto funda-
mental de las sociedades contemporaneas que es la tendencia a la racionalizacién —for-
mal—, correlativa en especial de la generalizacion de los intercambios monetarios.

8. El hecho de que practicas que podemos calificar de razonables por estar dotadas
de una razén y ser sensatas, no tengan en su origen la razén o el calculo racional, tiene
consecuencias muy concretas: los problemas y las maneras de resolverlos son completa-
mente diferentes de lo que lo serian si se llevaran a un estado explicito y metédico.

9. “Gobemancia” es uno de los numerosos neologismos que, producides por los think
tanks y otros circulos tecnocraticos y vehiculizados por los periodistas e “intelectuales” a
la moda, contribuyen a la “globalizacion” del lenguaje y de los cerebros.

10. Cf D. Ross, The Origins of American Social Science (Cambridge, Harvard Uni-
versity Press, 1998), y también P. Bourdieu y L. Wacquant, “Les ruses de la raison impé-
rialiste™, Acles de la recherche en sciences sociales, 121-122 (marzo de 1998), pags.
109-118.

11. Cuando los hechos demuestran que una fuerte preductividad puede asociarse a
una vigorosa flexibilidad, tal como sucede en economias como la de Dinamarca, pero
combinadas con solidas garantias sociales.

12. En P. Bourdieu ef al., La Misére du monde (Paris, Editions du Seuil, 1993) [tra-
duccion castellana: La miseria del mundo, Buenos Aires, Fondo de Cultura Econémica,



28 LAS ESTRUCTURAS SOCIALES DE LA ECONOMIA

1999], podra encontrarse un andlisis mas profundo de las consecuencias a largo plazo de
la politica de la vivienda estudiada méas adelante.”
13. E. Cassirer, La Philosophie des Lumiéres (Brionne, Gérard Monfort, 1982), pag.

109 [traduccion castellana: Filosofia de la Hustracion, México, Fondo de Cultura Econd-
mica, 1943].



El mercado de la casa




No hay critica de los presupuestos de la economia ni puesta en entredicho
de sus insuficiencias y sus limites que no hayan sido expresadas, aqui o alla, por
tal o cual economista. Esa es la razon por la cual, en vez de ofrecer un sacrificio,
lnego de tantos otros, a cuestionamientos tan ineficaces como estériles y conde-
nados a parecer ignorantes o injustos, tuvimos que arriesgarnos a afrontar, con
las armas de 1a ciencia social, un objeto tipicamente asignado a la economia, la
produccion y comercializacion de casas individuales, con lo que pusimos al des-
cubierto, como por afiadidura, una serie de cuestiones referidas a la visién an-
tropologica que la mayor parte de los economistas introducen en su practica.

Las decisiones econdmicas en materia de vivienda —tales como comprar o al-
quilar, comprar una unidad usada o nueva y, en este caso, una casa tradicional o
una casa industrial- dependen, por un lado, de las disposiciones economicas (so-
cialmente constituidas) de los agentes, en particular de sus gustos, y de los me-
dios econdmicos que pueden poner a su servicio; por el otro, del esfado de la
oferta de viviendas. Pero los dos términos de la relacion canénica, que la teoria
economica neocldsica trata como datos incondicionados, dependen a su vez, de
manera mas o menos directa, de todo un conjunto de condiciones econémicas y
sociales producidas por la “politica de la vivienda”. En efecto, especialmente
por medio de todas las formas de reglamentacion y de ayuda financiera destina-
das a favorecer tal o cual manera de satisfacer los gustos en materia habitacio-
nalzs ayudas a los constructores o los particulares, como los préstamos, las exen-
ciones, los créditos baratos, ctc., el Estado —y quienes estan en condiciones de
imponer sus puntos de vista a través de él- contribuye muy vigorosamente a
producir el estado del mercado de la vivienda, en especial cuando orienta direc-
ta 0 indirectamente las inversiones financieras -y también afectivas— de las dife-
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rentes categorias sociales en materia habitacional. Asf, cualquier medida que as-
pire a reducir la oferta de locaciones accesibles —mediante una restriccion de los
créditos concedidos a la construccion de viviendas de bajo alquiler— encauza a
una parte de los posibles locatarios hacia la propiedad, que es en s{ misma mas
0 menos atractiva segun la importancia de las ayudas personales y el costo del
crédito. Del mismo modo, una politica como la establecida por la ley de 1977
constituyd la coronacién de todo un conjunto de acciones que se proponian
orientar hacia la propiedad {(es decir, en ia intencion de algunos de sus inspirado-
res —que asociaban la vivienda colectiva y locativa al colectivismo o el socialis-
mo-, hacia la adhesion duradera del orden establecido y por lo tanto hacia una
forma de conservadurismo) las “decisiones” de las categorias sociales menos in-
clinadas hasta entonces a satisfacer asi su necesidad habitacional, y a hacer del
acceso a la propiedad de su vivienda una forma fundamental de inversion.

ir En resumen, ¢l mercado de las casas individuales {como cualquier mercado,
aunque sin duda en grados diferentes) es el producto de una doble construccion
social, a la que el Estado hace una contribucién decisiva: construccion de la de-
manda, a través de la produccién de las disposiciones individuales y, mas preci-
samente, de los sistemas de preferencias individuales —en materia de propiedad
o de locacion especialmente— y también por medio de la asignacién de los recur-
508 necesarios, es decir, las ayudas estatales a la construccién o la vivienda defi-
nidas por leyes y reglamentos cuya génesis es igualmente posible describir;
construccién de la oferta, a través de la politica del Estado (o de los bancos) en
materia de crédito a los constructores, que contribuye, junto con la naturaleza de
los medios de produccién utilizados, a definir las condiciones de acceso al mer-
cado y, mas precisamente, la posicién en la estructura del campo, extremada-
mente disperso, de los fabricantes de casas, y por lo tanto las coacciones estruc-
turales que pesan sobre las decisiones de cada uno de ellos en lo que se refiere a
produccion y publicidad. Y basta llevar un poco mds adelante ef trabajo de ana-
lisis para descubrir ademas que la demanda sélo se especifica y se define por
completo en relacion con un estado particular de la oferta y también de las con-
diciones sociales, en especial juridicas (reglamentos en materia de construccion,
permisos para construir, etc.), que le permiten satisfacerse.

Es dificil dejar de ver, sobre todo con referencia a la compra de un producto
tan cargado de significacién como la casa, que el “sujeto™ de las acciones econo-
micas no tiene nada de la pura conciencia sin pasado de la teoria ortodoxa y que,
muy profundamente arraigadas en el pasado individual y colectivo, a través de
las disposiciones que son responsables de ellas, las estrategias econdmicas se in-
tegran las mas de las veces a un sistema complejo de estrategias de reproduccion
y por lo tanto estan prefiadas de toda la historia de lo que apuntan a perpetuar, es
decir, 1a unidad doméstica, en sf misma consumacidn de un trabajo de construc-
c¢idén colectiva, una vez més atribuible, en una parte esencial, al Estado; tampoco
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puede dejar de advertirse que, correlativamente, la decision econdémica no es la
.de un agente econdémico aislado, sino la de un colectivo: grupo, familia o empre-
88, que funciona como campo.

El analisis, en consecuencia, debe consagrarse a describir la estructura del
campo de produccion y los mecanismos que determinan su funcionamiento (en
lugar de conformarse con el simple registro, gue exige en si mismo una explica-
cién, de las covariaciones estadisticas entre variables y acontecimientos) y tam-
bién la estructura de la distribucién de las disposiciones econémicas y, mds es-
pecialmente, de los gustos en materia habitacional; sin olvidar establecer,
mediante un andlisis histérico, las condiciones sociales de la preduccién de ese
campo particular y de las disposiciones que en él encuentran la posibilidad de
realizarse mas o menos completamente.



CAPITULO 1

DISPOSICIONES DE LOS AGENTES
Y ESTRUCTURA DEL CAMPO DE PRODUCCION®

Muchas de las particularidades de la fabricacion de viviendas, y de las re-
laciones que se establecen entre las empresas constructoras, son la resultante de
las caracteristicas especificas de ese producto en que el componente simbélico
cumple un papel especialmente fuerte. En cuanto bien material que se expone a
la percepcion de todos (como la ropa) y de manera duradera, esta propiedad ex-
presa o delata, mas decisivamente que ofras, el ser social de su propietario, sus
“medios”, como suele decirse, pero también sus gustos, el sistema de clasifica-
cién que pone en juego en sus actos de apropiacion y que, al objetivarse en bie-
nes visibles, da pabulo a la apropiacion simbdlica efectuada por los otros, que
son asi capaces de situarlo en el espacio social al situarlo en el espacio de los
gustos.! Es ademas motivo de inversiones a la vez econémicas y afectivas parti-
cularmente importantes:? bien de consumo que, debido a su elevado costo, susci-
ta una de las decisiones economicas més dificiles y llenas de consecuencias de
todo un ciclo de vida doméstica, también es una “colocacién™, es decir, un aho-
rro no financiero y una inversion cuyo valor se pretende conservar o aumentar, a
la vez que procura satisfacciones inmediatas.® En ese concepto, es el elemento
central de un patrimonio del que se espera que perdure al menos tanto como su
propietario e incluso que le sobreviva, en calidad de herencia transmisible.

* Para una exposicién mas detallada de los datos sobre los que se apovan los analisis pre-
sentados en este capitulo, el lector puede remitirse a dos articulos aparecidos en Actes de Ia re-
cherche en sciences sociales, 81-82 (marzo de 1990): P. Bourdieu (con la colaboracion de S,
Bouhedja, R. Christin y C. Givry), “Un placement de pére de famille”, pags. 6-33, y P. Bour-
dieu y M. de Saint-Martin, “Le sens de la propriéte”, pags. 52-64.
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LA MITOLOGIA DE LA “CASA"

Pero no se pueden comprender totalmente las inversiones de todo tipo de las
que es objeto, en dinero, trabajo, tiempo y afectos, si no se advierte que, como
lo recuerda el doble sentido de la palabra, que designa a la vez el edificio de vi-
vienda y al conjunto de sus habitantes, la casa [maison] es indisociable del ho-
gar [maisonnée] como grupo social duradero y del proyecto colectivo de perpe-
tuarlo. En efecto, se sabe que en ciertas tradiciones culturales, en especial
campesinas o aristocraticas, la palabra “casa” remite inseparablemente a la mo-
rada material y a la familia que vivid, vive y vivira en ella, entidad social cuya
trascendencia con respecto a las personas individuales se afirma justamente en
el hecho de que dispone de un patrimonio de bienes materiales y simbélicos “en
especial un nombre, 2 menudo diferente del de sus miembros— que son transmi-
sibles en linea directa.? En muchas sociedades, la construccién de una nueva ca-
sa es, como en la antigua Cabilia, una empresa colectiva que moviliza a todo el
grupo de parentesco en una prestacion personal voluntaria (en especial para el
transporte de las vigas), coincidente con la fundacion de una nueva familia. Y
aunlhoy el proyecto de “construir” se asocia casi siempre al de “fundar un ho-
gar”’ (o aumentarlo), edificar una casa en el sentido de “gente de la casa”, es de-
cir, a la creacion de un grupo social unido por los lazos de la alianza y el paren-
tesco, redoblados por los de la cohabitacién.’

Asi, tratar la casa como un mero bien de capital caracterizado por una tasa
determinada de amortizacion y su compra como una estrategia econdmica en el
sentido restringido de! término, haciendo abstraccién del sistema de estrategias
de reproduccion de las que es un instrumento, seria despojar al producto y el ac-
to econdmico —incluso sin saberlo— de todas las propiedades histéricas, eficien-
tes en ciertas condiciones de la historia, que deben a su insercién en un tejido
historico y que es importante inscribir en la ciencia porque estdn inscriptas en la
realidad en que estd inmerso su objeto. A través de la creacion de una casa se
afirma tacitamente la voluntad de crear un grupo permanente, unido por relacio-
nes sociales estables, un linaje capaz de perpetuarse perdurablemente, a la ma-
nera de la morada, duradera y estable, inmutable; es un proyecto o una apuesta
colectiva sobre el futuro de la unidad doméstica, esto es, sobre su cohesion, su
integracién o, si se prefiere, sobre su capacidad de resistir la desagregacion y la
dispersiénffY la empresa misma consistente en elegir juntos una casa, acondicio-
narla, decorarla, en sintesis, de hacer de ella un “hogar” que sentimos “bien
nuestro™ —enire otras razones porque amamos en €l los sacrificios de tiempo y
trabajo que costd y también porque, en cuanto testimonio visible del éxito de un
proyecto comun cumplido en comun, es la fuente siempre renovada de una satis-
faccion compartida—, es un producto de la cohesién afectiva que redobla y re-
fuerza la cohesion afectiva.
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Un andlisis antropoldgico de las inversiones que suscita la casa también deberia
tomar en cuenta toda la herencia de mitologias colectivas o privadas (en especial lite-
rarias) que se le asocia y que, como veremos, la retorica publicitaria constantemente
evoca, despierta y reactiva.® Pero ¢l recordatorio de los invariantes antropolégicos
que aln hoy asedian la representacion dominante no debe inducirnos a ignorar ias va-
riaciones de la significacion y la funcion de la casa segin los medios y los momen-
tos. El uso social de la casa como morada estable y duradera de ia familia presupone
la tradicion de sedenfarismo (en oposicion a todas las formas de nomadismo, tempo-
rario o permanente) propia de [as economias agrarias, que favorece el arraigo en el
suelo ¥ la inmutabilidad en el tiempo. Y es solidario de una visién conservadora del
mundo, que valora todas las formas de arraigo (el Heimar y el heimlich que la ideolo-
gia vélkisch opone al “vagabundeo” y el desarraigo) y exalta las relaciones sociales
encantadas, concebidas segin el modelo de una familia integrada, de 1a “comunidad”
(Gemeinschaft) agraria idealizada. ’

Ligada a la familia como hogar, a su permanencia en el tiempo, que aspira a
garantizar y supone, la compra de la casa es a la vez, por lo tanto, una inversién
econdémica —o, al menos, una forma de atesoramiento, en cuanto elemento de un
patrimonio duradero y transmisible— y una inversién social, en la medida en que
¢ncierra una apuesta sobre el porvenir o, mas exactamente, un proyecto de re-
produccion biolégica y social. La casa es parte integrante de la familia como
unidad social tendiente a asegurar su propia reproduccion biologica: actia como
condicidn permisiva en los planes de fertilidad, v también su reproduccioén so-
cial: es uno de los principales medios a través de los cuales la unidad doméstica
asegura la acumulacién y la conservacion de cierto patrimonio transmisibledDe
¢llo se deduce que las transformaciones de las tradiciones en materia de cénsti-
tucion o disolucion de la unidad doméstica (y en particular el aumento de la fre-
cuencia de los divorcios o la caida de la cohabitacién entre generaciones dife-
rentes) son propicias para afectar, mas o menos directamente, las estrategias
habitacionales, y en particular las decisiones favorables a la locacion o el acce-
50 a la propiedad.

Las disposiciones méas o menos inconscientes que llevan a constituir practi-
camente la casa como morada estable de un hogar permanente hacen que —sin
duda por el efecto de una contaminacion metonimica del continente por el con-
tenido, del modo de produccién por el producto- la mayeria de los agentes eco-
ndmicos tengan, en lo que se refiere a ella, una preferencia en materia de tecno-
logia de fabricacién cuyo unico equivalente encontramos en algunos productos
alimenticios y, en términos mas generales, en todos los bienes suntuarios: aso-
ciados a un modo de produccion calificado de tradicional que se concibe como
una garantia no solo de calidad técnica sino también de autenticidad simbdlica,
casi siempre se inclinan a privilegiar la ¢asa “hecha a mano™, a la antigua, real-
mente o en la modalidad del simil (la “casa de albaiiiles”” hecha con bloques de
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hormigén {parpaings], producida seglin un modo de organizacion industrial), de
propiedad individual y situada en un marco auténtica o ficticiamente campestre
(loteo), v esto en detrimento de la casa industrial (o de la vivienda en un inmue-
ble colectivo). Como lo veremos mas adelante, esa necesidad habitacional so-
cialmente constituida esta particularmente desarrollada entre los consumidores
maés empapados en las tradiciones sucesorias que apuntan a perpetuar la casa, en
especial por el privilegio otorgado al mayor de los descendientes.

':Las propiedades del producto sélo se definen por completo en la relacién en-
tre sus caracteristicas objetivas, tanto técnicas como formales, y los esquemas
inseparablemente estéticos y éticos de los habitus que estructuran su percepceién
y apreciacién, definiendo asi la demanda real que los fabricantes deben tener en
cuenta. Y las seducciones o restricciones econdmicas que llevan a las decisiones
de compra observadas s6lo se instauran como tales en la relacion entre cierto es-
tado de la oferta propuesta por el campo de produccién ¥ cierto estado de las
exigencias inscriptas en las disposiciones de los compradores, asi llevados a
contribuir a las coacciones que padecen. En consecuencia, hay que pensar en
términos absolutamente nuevos la oferta y la demanda, y su relacion. En efecto,
en un momento dado la oferta se presenta como un espacio diferenciado y es-
tructurado de oferentes en competencia cuyas estrategias dependen de los ofros
competidores (y no como una suma agregada de oferentes independientes); y
por estar estructurada (en especial debido a la intervencién del Estado) puede sa-
tisfacer y explotar la demanda, también diferenciada y estructurada, que en parte
coniribuyé a crear.

Si no es falso decir que la produccion produce el consumo, es porque la
oferta, por el mero hecho de tender a anular todas o parte de las otras maneras
posibles de satisfacer la necesidad habitacional (por ejemplo el alquiler de casas
individuales), contribuye a imponer una forma particular de satisfacerla, bajo la
apariencia de respetar los gustos del consumidor rey; y porque, paralelamente,
las empresas capaces de organizar su actividad a fin de dar a una produccién in-
dustrial en serie las apariencias de una produccién artesanal de tradicion sélo
pueden tener éxito en la medida en que logren hacer que el consumidor pague
muy caro su deseo mas o menos fantasmdtico de una casa individual, duradera,
transmisible y “hecha a mano”. (Ese es sin duda el aspecto en que el mercado
de la casa participa de la l6gica caracteristica del mercado de obras de arte, en
el que las preferencias se encauzan también hacia una tecnologia dominada por
el culto de la autenticidad de la “manifattura” garantizada por la firma, testi-
monio de que la obra ha salido de la mano del maestro, es decir, es “de mano
maestra”.) .

La gran eficacia de la publicidad sélo se explica porque halaga las disposi-
ciones preexistentes para mejor explotarlas, sometiendo al consumidor a sus ex-
pectativas y exigencias bajo la apariencia de servirlas (a la inversa de una politi-
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¢a que se valiera de un conocimiento realista de las disposiciones para esforzar-
se por transformarlas o desplazarlas hacia otros objetos).? Con este fin, apela a
efectos que, a riesgo de escandalizar, hay que Ilamar “poéticos”. Como la poe-
sia, efectivamente, y con medios muy similares, juega con las connotaciones del
mensaje y usa sistematicamente la facultad del lenguaje poético de evocar las
experiencias vividas “propias de cada uno de los individuos, variables entre és-
tos y también en el mismo individuo segiin los momentos”.? La publicidad mo-
viliza palabras o imagenes capaces de hacer resurgir las experiencias asociadas
& 1a casa, de las que podemos decir, sin contradecirnos, que son comunes y sin-
gulares, triviales y Uinicas. Son comunes por lo que deben a una tradicién cultu-
ral y, en particular, a las estructuras cognitivas heredadas; por ejemplo, las que
pone de relieve el andlisis estructural del espacio interior de la casa o de la rela-
¢ién entre el espacio doméstico y el espacio publico. Son unicas en lo que deben
a la forma socialmente especificada que reviste, para cada uno de nosotros, el
encuentro, en el transcurso de una historia singular, de las palabras y los seres
domesticos.

Esto es lo que muestra con mucha claridad el analisis de su experiencia de
lector de avisos inmobiliarios que propone Marc Augé.1? Al explicitar las expe-
riencias subjetivas que los anuncios suscitan en su mente (la de un habitante de
la ciudad, hombre y culto), Augé revela los mecanismos sobre los cuales se apo-
ya el discurso publicitario {(como, mds en general, cualquier discurso poético)
para evocar el universo de las connotaciones privadas: por un lado, la memoria
encantada de las experiencias originarias, que eslan a la vez situadas y datadas,
y son por lo tanto dnicas, translocales y transhistoricas (en la medida en que ca-
da infancia contiene también algo de todas las infancias); por el otro, el juego de
las asociaciones literarias que generan la seduccion de las palabras evocadoras y
de las iméagenes sugestivas al menos en la misma medida en que la expresan, El
efecto simbodlico del anuncio es el producto de una colaboracion entre el autor,
que abreva en su patrimonio cultural palabras e imagenes capaces de despertar
en su lector experiencias Unicas, y el lector, que contribuye a conferir al texto
inductor el poder simbolico o, mejor, el encanto que ejerce sobre él: munido de
todas sus experiencias anteriores del mundo corriente y también del mundo lite-
rario, el lector proyecta sobre el texto-pretexto el aura de correspondencias, re-
sonancias y analogias que le permiten reconocerse en él; v puesto que se reen-
cuentra, como suele decirse, en la pequefia mitologia privada del mundo
deméstico que se le propone, puede hacerla suya, apropidrsela dejindose poseer
por ella: “El sistema de los anuncios, en suma, funciona como lo harfa una tram-
pa selectiva cuyos mecanismos sirvieran para orientar las diferentes categorias
de victimas hacia sus respectivos lugares de cautiverio”.!! La magia y el encanto
de las palabras participan directamente de fa magia y ¢l encanto de las cosas que
evocan: el placer que el lector experimenta al habitar sus casas de palabras,
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“viejos prioratos”, “antiguos molinos”, “posadas™ o “casas solariegas del siglo
XVIHI", no es mas que una anticipacién simbolica del placer de habitar, de sentir-
se “en casa” en un universo de cosas que es siempre indisociable del universo de
las palabras necesarias para llamarlas y dominarlas; en una palabra, para domes-
ticarlas.

La casa es el objeto de toda una serie de actividades que realmente hay que
calificar (con un adjetivo tomado de Ernst Cassirer) de “mitopoyéticas”, ya sean
verbales, como los intercambios de palabras encantadas sobre los arreglos reali-
zados o a realizar,!? o practicas, como el bricolaje, ambito de una verdadera
creacién poética cuyo limite es el palacio del constructor Cheval:" esas interven-
ciones demitrgicas concurren a trasmutar el simple objeto técnico, siempre neu-
tro e impersonal, a menudo decepcionante e inadecuado, en una especie de rea-
lidad insustituible y sagrada, uno de esos churingas en los cuales, como en los
cuadros, los 4lbumes o las tumbas de familia, el linaje afirma y celebra su uni-
dad y su continuidad.!?

EL ESPACIO DE LOS COMPRADORES
Y LA GENESIS SOCIAL DE LAS PREFERENCIAS

Pero ¢l andlisis antropeldgico —o fenomenolégico— de la significacion de la
casa corre el riesgo de hacer olvidar que, tanto en ese ambito como en otros, las
experiencia: v las expectativas estan diferenciadas, y de acuerdo con un princi-
pio que no es otro que la posicion ocupada en el espacio social.'* El deseo mis-
mo de posesion, en el que se cumple Ia representacion encantada de la casa co-
mo morada, no tiene la universalidad que le atribuye tacitamente el analisis
fenomenolégico (o etnolégico). Es muy notable el hecho de que los caminos por
los que se satisface hayan sufrido una profunda mutacién. En efecto, el vinculo
entre la casa y la herencia, y por lo tanto la familia, se debilitd: mientras que el
papel que toca a la transmisién directa de esa categoria de patrimonio que es la
casa esta en decadencia (entre los propietarios recientes, quienes deben su vi-
vienda a una herencia 0 una donacién ya no representaban en 1984 més que el 9
por ciento del total),!* la compra a crédito constituye el modo mas frecuente de
adquisicién de la vivienda principal, y el monto promedio de los reembolsos
anuales pesa cada vez mas sobre el presupuesto de las familias que ilegan a ser
propietarias cada vez mas temprano y sin esperar heredar la vivienda de sus pa-
dres, por otra parte condenada en la mayoria de los casos a la venta.

* Palacio ideal construido entre 1879 y 1912 en Hauterives, departamento de Dréme, por
Ferdinand Cheval (1836-1924), llamado el Facteur Cheval (n. del t.).
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A diferencia de lo que se observaba en las generaciones mds antiguas, en las
que casi siempre se tenia acceso a la propiedad por conducto de la herencia o
gracias a una lenta acumulacion de ahorros, los propietarios de las generaciones
mas recientes ven en ese acceso un medio de alojarse y constituir a la vez un pa-
trimonio inmobiliario, mientras que ¢l ahorro disminuye de manera constante
{pasé del 18 por ciento en 1970 al 12 por ciento en 1987, sin la contrapartida de
un incremento de los créditos familiares, que se mantuvieron estables durante el
mismo periodo).'® Empero, mas profundamente, la estadistica muestra con cla-
ridad que las preferencias varfan segin diferentes factores: el capital econdmico,
¢l capital cultural, la estructura del capital tomado en su conjunto, la trayectoria
social, la edad, el estado civil, la cantidad de hijos, la posicion en el ciclo de vi-
da familiar, etc.

La inquietud de tomar en cuenta el sistema de factores determinantes obliga a li-
berarse de las limitaciones inherentes a las monografias dedicadas a poblaciones pre-
Jabricadas (los hogares de escasos recursos, los jubilados, los autoconstructores o
“castores”, los nuevos adquirentes) v a huir de las simplificaciones caracteristicas de
las explicaciones parciales con que se conforman la mayoria de las veces los andlisis
estadisticos. Asl, la encuesta que el INseg® realiza a intervalos regulares sobre mues-
tras importantes (29.233 hogares en 1984, 23.606 en 1978) recoge la situacion de la
vivienda, su evolucion, €] sistema de financiamiento, las principales caracteristicas de
los hogares, ¢tc., pero deja escapar factores explicativos tan importanties como la tra-
yectoria social a lo largo de varias generaciones (o por lo menos la profesién del pa-
dre); ¥ el andlisis que se propone no otorga el peso que les corresponde a factores co-
mo ¢l capital cultural o técnico {cuando la division del trabajo entre investigadores
atentos a factores o poblaciones diferentes los adquirentes de su primera vivienda en
un caso, el sector locatario en otro, etc.— no termina por impedir en los hechos las
comparaciones y la sintesis). )’

Del andlisis secundario de un conjunto de cuadros realizados a nuestro pedi-
do a partir de los datos producidos por la encuesta sobre la vivienda efectuada
por el INSEE en 1984,!% se desprende que las posibilidades de acceder a la pro-
piedad dependen del volumen del capital poseido, que actia sin duda en calidad
de condicioén permisiva, pero que la propension a comprar en lugar de alquilar
depende sobre todo de la estructura de ese capital, es decir, del peso relativo del
capital econdmico y del capital cultural,

* Se trata del Instituto Nacional de Estadistica e Investigaciones Econdmicas. El lector en-
contrard en las pags. 215-7 un indice de las siglas utilizadas en este libro, con su denomina-
cién completa y sy correspondiente traduccion (n. del t.).
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La tasa de propietarios de una casa sélo aumenta bastante poco con ¢l ingreso:
pasa de 35,2 por cienio para la franja de ingresos méas baja a 43,1 por ciento para la
mas alta. Al contrario, la tasa de propictarios de un departamento varfa fuertemente:
del 8,1 al 22,1 por ciento respectivamente. Cuando solo se toman en cuenta las perso-
nas que s¢ mudaron hace menos de tres afios a la vivienda que ocupan en el momento
de la encuesta, y no el conjunto de propictarios y locatarios, se observa que la propor-
cién de los primeros pasa del 8,9 por ciento en 1978 enire quiencs ticnen los ingresos
mds bajos al 35,4 por cicnto de quicnes gozan de los ingresos mas altos; la propor-
cidn de propictarios de departamentos también crece fueriemente con ¢l monto de los
ingresos.!®

Todo succde como si fuese necesario un volumen minimo de capital econémico
para plantearse el proyecto de convertirse en propictario o como si, por debajo de
cierto umbral, fuera demasiado osado considerar la compra de una vivicnda: interro-
gados sobre las diferentes razones que les impiden comprar un departamento o una
casa, ¢l 45 por ciento de los empleados y el 42 por ciento de los obreros mencionan
como motivo principal la falta de medios financieros, contra sélo el 24 por ciento de
los integrantes de las profesiones intermedias, el personal superior y los miembros de
las profesiones liberales.? EI temor al endeudamiento en un contexto en que no se
sabe “qué deparard ¢l futuro” también es mencionado con mds frecuencia por los em-
pleades (15 por ciento) que por las otras categorias (8 por ciento). Por su parte, son
muchos més los artesanos, comerciantes y empresarios (18 por ciento) que el perso-
nal supcrior y las profesiones intermedias (2 por ciento) o los obreros (1 por ciento)
que indican que la inversién inmobiliaria ya no es rentable.

Todo induce a concluir, entonces, que la estructura del capital cumple un
papel determinante en la eleccion entre la compra y el alquiler: en efecto, si se
dejan a un lado los jubilados, las proporciones de propietarios son mas elevadas
en las categorias que son sensiblemente mas ricas en capital econdomico que en
capital cultural, y que dependen principalmente del primero para su reproduc-
cidn, a saber, en 1984, 76,8 por ciento de los empresarios, 66,1 por ciento de los
artesanos y 65 por ciento de los agricultores. Se sabe que, de manera general, las
patronales industriales y comerciales invierten mas que todas las demas catego-
rias, y en todos los sentidos del término, en la posesion de bienes materiales: ca-
sas, automoviles de lujo. Todo permite suponer que el hecho de que estas cate-
gorias de fuerte herencia profesional dependan en gran medida de la serencia
econcmica para su reproduccion las predispone a pensar la vivienda como ele-
mento de un patrimonio transmisible y a hacer de ella la ubicacion [placement]
del padre de familia por excelencia (y también, en algunos casos, una verdadera
colocacion [placement] especulativa).

A la inversa, la proporcion de propietarios es claramente mds baja en las ca-
tegorias de fuerte capital cultural. Dentro del campo del poder, segun una légica
ya observada en varios otros ambitos, los empresarios, mas a menudo propieta-



LA TASA DE PROPIETARIOS Y LOCATARIOS DE UNA CASA O UN DEPARTAMENTO
SEGUN LA CATEGORIA SOCIOPROFESIONAL DEL JEFE DE FAMILIA EN 1984

Propietario Locatario Otros Total
C. L Dept. Total C. I Dept. Total
Agricultores 61.3 a7 65.0 8.9 76 16,5 18,5 100
Obreros semicalificados 28,3 3.8 32,1 14,7 47.3 62,0 59 100
Obreros calificados 39,1 6,4 45,5 10,4 358 49,2 53 100
Capataces 55,3 9.3 64,6 89 19.8 28,7 6,7 100
Empleados de servicios 21,7 76 29,3 53 47,6 52,9 17,9 100
Obreros jubilados 47,4 7.9 55,3 8.7 25,2 33,9 10,8 100
Artesanos 54 6 11,5 66,1 6.6 22,4 29,0 4.3 100
Comerciantes 44,4 14,1 58,5 9,0 259 34,9 6,6 100
Artesanos y comerciantes jubilados 50,2 19,5 69,7 3.1 19,3 22,4 7.9 100
Policias 258 4,5 30,3 8,7 37.5 46,2 23,4 100
Empleados de comercio 21,5 6,1 276 5,6 57.2 62,8 9,6 160
Empleados administrativos 23,9 13,2 371 5,6 50,4 56,0 6,8 100
Empleados publicos 284 8.4 36,8 50 51,6 56,6 6,6 100
Empleados jubilados 39,1 13,1 52,2 438 34,0 33,8 9,0 100
Profesiones intermedias empresarias 36,3 15,4 51,7 6,6 as5,7 42,3 5,0 100
Profesiones intermedias publicas 36,0 11,2 47,2 6.9 38,5 45,4 7.4 100
Técnicos 43,4 13,7 57,1 6,0 32,2 38,2 4.6 100
Maestros 39,8 13,8 53,6 5,2 30,5 35,7 10,8 100
Jubilados de profesiones intermedias 52,0 18,2 70,2 3.9 20,8 247 5.1 100
Empresarios 50,0 26,3 76.8 1.9 16,7 18,6 46 100
Personal superior privade 381 22,4 58,5 88 27,7 38,5 50 100
Ingenieros 41,8 18,3 60,1 9.7 25.4 35,1 4.8 100
Personal superior publico 325 17.4 49,9 10,1 29,6 39,7 10,5 100
Profesores 33,9 15,8 497 6.5 32,7 39,2 11,1 100
Profesiones liberales 42.3 23,5 65.5 6,5 241 30,6 3.6 160
Profesiones artisticas 20,6 16,6 37,2 9.1 447 53,8 8,9 100
Personal superior jubilado 46,6 311 7.7 3,3 16,3 19,6 2,8 100
Otros 27,2 9,5 36,7 58 38,3 44,1 19,3 100
Conjunta 39,7 11 50,8 7.8 32,9 40,7 8,6 100

C.L.: casa individual. Dept.; departamento.

Fuente; Encuesta del INSEE, 1984. Cuadro realizado a nuestro pedido.
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rios, se oponen a los profesores, las profesiones artisticas y al personal superior
del sector publico, con mas frecuencia locatarios; en 1a posicion intermedia se
encuentran el personal superior del sector privade, los ingenieros (mds préximos
al personal superior publico y a los profesores) y las profesiones liberales (mds
cercanas a los patrones). Dentro de las clases medias hallamos una estructura
andloga: en un polo los artesanos y los comerciantes, mds a menudo propieta-
rios, ¥ en el otro los maestros y las profesiones intermedias del sector ptiblico
(los empleados administrativos y de las empresas son propietarios con mucho
menos frecuencia que las otras categorias).

Mientras que el indice de propietarios es mas o menos independiente del in-
greso en las fracciones mas ricas en capital econdmico que en capital cultural,
estd estrechamente ligado a él en las fracciones en que la relacion entre ambos
tipos de capital se invierte, de las que se sabe que recurren mas que otras al cré-
dito para financiar su acceso a la propiedad: el 88 por ciento de los empresarios
con menos de cien mil francos de ingresos anuales en 1984 son propietarios de
una casa, contra el 44,5 por ciento de los que ganan entre cien mil y doscientos
mil francos (lo cual esta ligado, sin duda, al hecho de que los empresarios con
ingresos mas bajos habitan mas frecuentemente en comunas rurales o pequefias
aglomeraciones).2! Del mismo modo, entre los artesanos, la proporcion de pro-
pietarios es del 56,5 por ciento para los poseedores de ingresos inferiores a los
cincuenta mil francos, del 54 por ciento para quienes tienen ingresos medios y
de 54,5 por ciento para los que cuentan con ingresos superiores a los cien mil
francos. Los pequefios comerciantes y los agricultores con los ingresos mas ele-
vados son propietarios de sus casas en un porcentaje un poco mas alto que quie-
nes disponen de ingresos més bajos (entre los miembros de las profesiones libe-
rales, que acumulan capital econdmico y capital cultural, el hecho de ser
propietario o locatarie de una casa o un departamento es independiente del mon-
to de los ingresos). A la inversa, las variaciones son particularmente fuertes en-
tre los maestros y las profesiones intermedias de la funcion pablica: menos del
10 por ciento de los primeros de ingresos mas bajos (que también son los mas
jovenes) son propietarios de una casa, contra mas del 60 por ciento de quienes
cuentan con ingresos superiores a ciento cincuenta mil francos, y se advierten
variaciones similares en las profesiones intermedias del sector publico, Asimis-
mo, entre los ingenieros y el personal superior {de los sectores publico o priva-
do), el indice de propietarios crece vigorosamente con el ingreso.

En lo que se refiere al capital cuitural, no ejerce practicamente ningiin efec-
to visible sobre la tasa de propietarios dentro de cada categoria social, cualquie-
ra sea el ingreso. De todas maneras, en las categorias inferiores parece que un
minimo de capital educativo, marcado por la posesion de un CEP o un CAP, es la
condicion necesaria del acceso a la propiedad (sin duda en conexién con dispo-
siciones ascéticas sefialadas también por una escasa fertilidad); la probabilidad
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de ser propietario es mas baja entre los obreros, los empleados, los técnicos o
las profesiones intermedias carentes de titulos que entre los poseedores de un
CEP 0 un CAP, que por su parte son mas frecuentemente propietarios de sus casas
que los miembros de las mismas categorias que cuentan ¢on un BEPC ¢ un ba-
chillerato.?

La categoria de los poseedores de CEP 0 CAP permite captar los efectos de un
tipo particular de capital cultural que encuentra un lugar de aplicacién especial-
mente visible en el caso del acceso a la propiedad, e! capital técnico (de la “per-
sona que se da mafia”), en parte adquirido en la escuela y sefialado mas o menos
claramente por la posesion de un cap (¢f. anexo: “Capital técnico y disposicio-
nes ascéticas™, pag. 97). Asi, situados en la cima de la jerarquia de los trabajado-
res manuales, cuyas capacidades técnicas poseen, sin duda en el mas alto grado
de excelencia, los capataces y contramaestres?? pueden poner los conocimientos
parcialmente adquiridos en la escuela, certificados por titulos escolares como el
caP o el BEP y reforzados a lo largo de la carrera profesional, al servicio de las
disposiciones ascéticas que estan sin duda en el origen de su ascenso profesional
y los llevan a aceptar muchos sacrificios para llegar a tener una casa levantada
en parte o en su totalidad (el caso de los “castores”) por si mismos, a menudo
con la ayuda de colegas o de integrantes de sus familias.

Entre los adquirentes recientes de casas que son los primeros propietarios de
las residencias que habitan, los obreros no calificados de la industria y el arte-
sanado, ios obreros calificados del sector de mantenimiento, los empleados de
comercio y las profesiones intermedias de la funcién publica (otras tantas cate-
gorias situadas en el sector “izquierdo” del espacio social, del lado de lo “publi-
co”) son quienes mds dicen (segin la encuesta realizada por el INSEE en 1984)
haber elegido un modelo de casa por catdlogo (mas del 48 por ciento en cada
uno de estos grupos); los agricultores, los artesanos, 10s pequefios comerciantes,
los empresarios y los miembros de las profesiones liberales (categorias que, para
su reproduccion, se apoyan en el capital econdmico) son los que menos utiliza-
ron ese modo de construccion (menos del 25 por ciento en cada una de las cate-
gorfas).

Se sabe, ademas, que la propension a atribuir mas importancia al aspecto téc-
nico y menos al aspecto simboélico de la casa crece a medida que se desciende
en la jerarquia social. El an4lisis de los datos procedentes de la encuesta efectua-
da en 1984 por el Institut frangais de démoscopie en una muestra representativa
de 998 personas pone de relieve una oposicion particularmente fuerte en lo que
se refiere a las representaciones de la casa prefabricada entre los individuos si-
tuados en la cima de la jerarquia econémica (los poseedores de los ingresos mas
elevados), social (el personal superior y los miembros de las profesiones libera-
les) y cultural {las personas con titulos de mayor nivel y que cursaron estudios
superiores), por un fado, vy quienes poseen los ingresos mas bajos, son obreros o
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EL MODO DE CONSTRUCCION DE LA CASA (NUEVOS PROPIETARIOS)*

Totalmente Plano Casa Promator Total
construida elaborado  elegida  inmobiliario
por uno per ung por
mismo mismo catalogo
o por

profesionales

Agricultores 4,2 75,8 18,3 1,7 100
Obreros semicalificados 8.4 31,8 48,1 1,7 100
Obreros calificados 9,4 349 43,8 12,1 100
Capataces 12,5 36,8 359 14,8 100
Obreros jubilados 9,9 55,5 29,2 6.3 100
Artesanos 25,5 49,3 19,7 54 100
Comerciantes 10,6 56,0 24,0 9,5 100
Artesanos y comerciantes

jubilados 899 52,7 27.9 9.4 100
Policias, militares 36 35,7 38,8 219 100
Empleados de comercio 51 36,1 49,9 8,9 100
Empleados administrativos y

de empresas 32 33,2 46,1 17,6 100
Empleados plblicos 4,8 36,5 38,3 20.4 100
Empleados jubilados 33 60,0 34,9 1,8 100
Profesiones intermedias

empresariales 32 40,7 38,6 17.4 100
Profesiones intermedias

publicas 1.5 27.3 48,4 22.8 100
Técnicos 8,2 4.7 341 18,0 100
Maestros 4,3 528 26,9 16.1 100
Jubilados de profesiones

intermedias 41 48,0 43,0 5,0 100
Empresarios 18,1 49,5 21,6 10,8 100
Personal superior privado 0,9 47,7 33.1 18,3 100
Ingenieros 5,8 39,3 32,9 21,9 100
Personal superior pablico 1.3 40,0 38,8 19,9 100
Profesores 8,0 47,8 259 18,3 100
Profesiones liberales 75,1 19,0 59 100
Personal superior jubilado 2,3 72,2 22,7 2,8 100
Gonjunto 7.6 42,0 371 13,2 100

* Se excluyeron del calculo los “no correspondientes™, es decir, las familias que no son primeras
propietarias de la casa.
Fuente: Encuesta del iNSeg, 1984. Cuadro realizado a nuestro pedido.
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estdn inactivos y solo hicieron estudios primarios, por el otro.?* Los primeros
tienen la representacion mas negativa de la casa prefabricada: son los que mas
creen que la gente encarga ese tipo de casas porque no puede pagar una casa tra-
dicional o para liberarse de las formalidades administrativas. Los segundos esti-
man con mds frecuencia que puede haber buenas razones para escoger una casa
prefabricada, y que quienes lo hacen gustan de las cosas modernas; creen que
ese tipo de vivienda es mas solida, mas facil de personalizar. Por lo tanto, todo
parece confirmar que, como se pudo observar en otros ambitos de la practica,
los mas desprovistos econdmica y sobre todo culturalmente adhieren —sin hacer
de ello, desde luego, una verdadera toma de partido— a una estética que podria-
mos llamar funcionalista, liberada (por defecto) de las prevenciones ligadas al
nivel cultural: al considerar la casa como un instrumento que debe ser cdmodo,
seguro, solido, de ficil disponibilidad y eventualmente modificable, tienen de
elia una vision tecnicista, reforzada por la competencia técnica que pueden po-
ner a] servicio de su transformacidn. Y todo hace creer que, entre los asalaria-
dos, los mas atentos al interés que presentan las casas industriales y, en todo ca-
so, los menos sensibles {relativamente) a los prometores inmobiliarios de
“residencias” de nombres evocativos son los obreros calificados, los técnicos o
los pequefios ingenieros, sin duda porque son quienes estan mas alejados de la
representacion dominante de la casa, sea debido a su cultura técnica, a su origen
social o a las dos cosas a la vez.

El efecto del tamario de la aglomeracion es bien conocido. Pero lo esencial
es que se especifica segfn el volumen y la estructura del capital poseido. La dis-
tancia entre las clases sociales aumenta cuando se pasa de las comunas rurales a
las grandes aglomeraciones, tanto en lo que se refiere a ser propietario de la vi-
vienda como a vivir en una casa individual.?

Nicole Tabard muestra que las diferencias entre ¢l personal superior o las profe-
siones liberales y los obreros son mas acentuadas en ¢l Essonne que en el conjunto de
Francia.2® La “democratizacion” aparente del acceso a la propiedad de una casa indi-
vidual es atribuible en esencia al hecho de que los segmentos superiores de la clase
obrera residen con mas frecuencia en una comuna rural o, cuando lo hacen en una
aglomeracidn, cn las zonas periféricas. El andlisis de la encuesta de 1984 confirma
que la proporcidn dc propietarios de casas individuales varia, dentro de cada catego-
ria, en relacion inversa con el tamaifio de la comuna. Los obreros practicamente s6lo
pueden tener acceso a la propicdad en los municipios rurales. Los capataces, al con-
trario, pueden ser duefios de casas aun en la aglomeracion parisina (en una propor-
cién del 31,6 por ciento).

De manera general, la proporcién de los propietarios, siempre baja entre las
personas de menos de treinta y cinco afios, crece con la edad. Todo parece indi-
car que el acceso a la propiedad es cada vez mds tardfo a medida que se descien-
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de en la jerarquia social, exceptuados los capataces, entre quienes hay un cin-
cuenta por ciento de duefios de casas en la franja de edad de treinta a treinta y
cuatro afios. Asi, entre los obreros no calificados los propietarios superan a los
inquilinos sélo en la categoria de mas de cincuenta afios; el acceso a la propie-
dad coincide a menudo con el momento de la jubilacién. En realidad, la edad
misma no cobra sentido sino como un momento del ciclo de vida doméstica: la
cuestion de la compra de una casa se plantea con un vigor particular en determi-
nadas etapas de ese ciclo, en relacidn con la preocupacién de “fundar una fami-
lia”, como suele decirse, esto es, en el momento de casarse o en los afios si-
guientes, en conexién con la llegada de los hijos.

Segiin la encucsta del INSEE, las parejas casadas son las que mas “deciden”, a
cualquier edad, ser propietarias de su residencia principal y recurren para ello al prés-
tamo (entre los nuevos adquirentes, nueve de cada diez son parejas casadas). En cam-
bio, cuando fos solteros, entre quienes a los cincuenta afios se encuentran dos veces
menos propietarios que entre las parejas casadas, se convierten en duefios, lo hacen
sobre todo por herencia o compra al contado. La tasa de propietarios entre [os divor-
ciados también es baja; a menudo, ¢l divorcio estd acompariado por un repliegue ha-
cia el sector locativo,”

£n la generacion de parisinos nacidos entre 1926 y 19335, la mayoria de quiencs
compraron su vivienda ya habian constituido su familia antes de tener acceso a la
propiedad. En el caso del personal directivo superior ese acceso se produjo en una
etapa del ciclo de vida familiar anterior a la de los obreros o empleados. Al parecer,
esto se debe a que los primeros son mds capaces de afrontar los gastos que represen-
tan la educacion de los hijos y el reembolso de los préstamos para la vivienda.?® Es
probable que, en las generaciones siguientes, el acceso a la propiedad, producido a
una edad cada vez mas temprana, haya obligado a las parejas, incluidas las de las cla-
ses populares y medias, a hacer [rente a la vez a los gastos educativos y el pago de
los préstamos.

La parte de los miembros de los sectores asalariados de las clases medias
(empleados, personal directivo medio, pero también capataces) y de las clases
acomodadas que son propietarios de una casa crece mds a menudo con la canti-
dad de hijos a cargo. A la inversa, entre [os jornaleros, los obreros semicalifica-
dos, los obreros calificados y los empleados de comercio, la relacién es mas
compleja, dado que la propension a adquirir una casa es indisociable de una am-
bicidn de ascenso social inseparable, a su vez, de una restriccion de la fecundi-
dad: asi, se observa que en esas categorias las familias con dos hijos son propie-
tarias de una casa con més frecuencia que quienes no los tienen, quienes sélo
tienen uno y quienes tienen tres o mas.??

De hecho, como sucede también con el conjunto de los consumos, para ex-
plicar mas completamente las diferencias verificadas en materia de vivienda no
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$6lo habria que tener en cuenta el volumen y la estructura del capital {que rigen
la accion de factores tales cono el tamafio de la aglomeracion de residencia o de
la familia) sino también /a evolucicn temporal de esas dos caracteristicas, que
pueden captarse especialmente a través del origen social y geogrifico y que a
menudo se retraducen en los cambios de vivienda o del status de ocupacion de
ésta. Aunque pricticamente no existan datos estadisticos sobre los efectos del
origen social (casi nunca tenido en cuenta en las encuestas), al margen de las in-
dicaciones proporcionadas por las entrevistas, todo permite suponer que el acce-
so a la propiedad (las mas de las veces gracias al crédito) fue principalmente co-
sa de los “advenedizos™ que eran también “recién llegados” a la sociedad
urbana, provincianos que “subian a Paris” o las grandes ciudades y que compra-
ron casas en los nuevos barrios de la periferia o de los suburbios {mientras que
los antiguos residentes tenian mas posibilidades de vivir, muchas veces como
inquilinos, en los viejos barrios del centro).?®

Las posibilidades de ser propietario o inquilino no son las mismas si uno es hijo
o hija de padres propietarios o de padres locatarios de su residencia principal. El es-
tudio comparativo de los locatarios y los nuevos adquirentes de propiedades de una
misma generacién (lreinta y nueve afios en el momento de la encuesta) que viven en
¢l departamento de Alpes Maritimos pone de relieve que las hijas de propietarios tic-
nen dos poesibilidades sobre tres de convertirse en duefias (desde los treinta y nueve
afios), micntras que las hijas de inquilinos ticnen un poco menos de una posibilidad
sobre dos.?! (La distribucién de los hijos de propietarios v locatarios es grosso modo
la misma.) El origen social (recogido aqui de manera indirecta y burda) contribuye
sin duda a estructurar las estrategias residenciales de las familias, pero sélo a través
de toda una serie de mediaciones como el tipo de aglomeracién, el momento del ciclo
de vida, a profesion y el origen del conyuge, etc.

Los segmentos asalariados de las clases medias, grandes usuarios de! crédito
bancario, y las fracciones superiores de la clase obrera, representan una parte
importante de los “accedidos” recientes a la propiedad. Segin la encuesta reali-
zada por el INSEE en 1984, los maestros, el personal superior de la funcion publi-
ca, los técnicos, las profesiones intermedias de los sectores publico y privado y
los obreros calificados son, entre todos los propietarios de casas, quienes mas
ocupan una casa relativamente nueva, terminada en 1975 o afios posteriores. Si
bien el recurso al crédito para comprar una casa es generalizado, segiin la en-
cuesta mencionada alcanza su mayor frecuencia en estas mismas categorias (a
las que hay que agregar a los ingenieros y los capataces) (véase el cuadro “Los
«primeros propietarios» de casas en 1984”7, pag. 51).

Los segmentos asalariados de las clases medias, cuando no son ya duefios de
una casa, figuran también entre los que mas desean llegar a serlo o, si se trata de
propietarios de departamentos y contemplan la posibilidad de mudarse, los que
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mds afirman querer comprar una casa. Asi, el acceso a la propiedad de casas ex-
perimentd su crecimiento mds pronunciado en la region del espacio social defi-
nida por la primacia del capital cultural sobre el capital econdmico, es decir, en
todas las categorias superiores (ingenieros, personal directivo superior) y medias
(técnicos, personal directivo medio, empleados) de los asalariados del sector pl-
blico o semiplblico (con la excepcién, sin embargo, de las profesiones artisticas
e intelectuales), y también en las regiones superiores de la clase obrera (capata-
ces, obreros calificados) e incluso en un segmento no desdefiable de los obreros
semicalificados y los jornaleros.

De ello se deduce que el proceso global de crecimiento de la tasa de propie-
tarios esta acompafiado por una Aomogeneizacion de los dos sectores que se opo-
nen en la dimension horizontal del espacio social, es decir, desde el punto de vis-
ta de la estructura del capital: categorias que hasta entonces se inclinaban poco a
hacer de la compra de su vivienda una forma fundamental de inversién y que ha-
brian representado una clientela natural para una politica orientada a propiciar la
creacion de vivienda publicas (casas individuales o inmuebles colectivos) desti-
nadas al alquiler entraron, gracias al crédito y las ayudas oficiales, en la 1égica
de la acumulacién de un patrimonio econdmico y dieron asi un lugar, en sus es-
trategias de reproduccion, a la transmision directa de bienes materiales; mientras
que en el mismo momento las categorias que hasta entonces s6lo contaban con la
herencia econdmica para reproducir su posicion debian apoyarse en el sistema
educativo para efectuar las reconversiones impuestas por los rigores de la com-
petencia. {Estos dos movimientos complementarios y convergentes contribuye-
ron sin duda a reducir la distancia entre la “derecha” y la “izquierda” del espacio
social y del campo politico, ya que reemplazaron las diferentes oposiciones que
dividian la realidad y la representacion del mundo social, propiedad y locacién,
liberalismo y estatismo, privado y publico, por oposiciones atenuadas entre for-
mas mixtas. Lo cual significa decir, de paso, que sélo se pueden comprender [as
decisiones individuales, en materia politica pero también econdémica —por ejem-
plo, el aumento de las inversiones en la educacién o los consumos culturales—, si
se toman en cuenta las estructuras objetivas y su transformacion.)

En ¢l primer periodo de fuerte erecimiento de la fabricacion de viviendas que va
desde 1950 hasta 1963-1964, ¢l personal dircetivo superior y medio se voled en gran
nimero hacia la propiedad, mientras que la proporcién de propietarios de viviendas
aumentaba casi con la misma rapidez entre los obreros y los empleados (que partian
de un indice mas bajo) y notoriamente menos entre los miembros de tas profesiones
liberales y la patronal, grande o pequefia.?? Tras la baja de la etapa 1964-1968, que
afecta a todas las categorias sociales pero muy especialmente a los obreros, la difu-
sion de la propiedad recupera un ritmo relativamente acelerado (menor, sin embargo,
que cn la década de 1950), sobre todo entre el personat directivo superior y medio, y
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LOS “PRIMEROQOS PROPIETARIOS™ DE CASAS EN 1984

Primer No primer Total
propietario propietario

Agricultores 31,2 68,8 100
Obreros semicalificados 49,8 50,2 100
Qbreros calificados 63,9 36,1 100
Capataces 67,6 32,4 100
Empleados de servicios 50,1 49,9 100
Obreros jubilados 33,8 66,2 100
Artesanocs 59,2 40,8 100
Comerciantes 53,8 45,2 100
Artesanos y comerciantes jubilados 39.7 60,3 100
Policias, militares 62,3 ar7 100
Empleados de comercio 48,0 52,0 100
Empleados administrativos y de empresas 56,9 431 100
Empleados publicos 59,1 40,9 100
Empleados jubilados 38,0 62,0 100
Profesicnes intermedias empresarias 63,9 36,1 100
Profesiones intermedias publicas 62,5 375 100
Técnicos 68,3 31,7 100
Maestros 61,7 38,3 100
Jubilados de profesiones intermedias 447 55,3 100
Empresarios 63,2 36,8 100
Personal superior privado 56,9 43,1 100
Ingenieros 66,6 334 100
Personal superior publico 66,6 33.4 100
Profesores 48,0 54,0 100
Profesiones liberales 288 71,2 100
Profesiones artisticas 241 75,9 100
Personal superior jubilado 47,3 52,9 100
Otros 305 69,5 100
Conjunto 50,5 495 100

Fuente: Encuesta del insEg, 1984, Cuadro realizado a nuestro pedido.
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también entre los capataces y obreros calificados {mientras que los emplcados, los
obreros semicalificados y los jornaleros se mantienen en una tasa muy baja, y la pa-
tronal y los miembros de tas profesiones liberales tienen entonces un crecimicnlo mas
débil que todas las demas categorias). Luego de 1974, el avance de la propiedad de
viviendas vuelve a hacerse [ento, en tanto que la propiedad de casas individuales se
mantiene ¢ in¢luso experimenta un leve crecimiento durante la década de 1980, esto
sucede porque, a fines de la década anterior, llegan en masa al mercado, gracias a las
nuevas formas de ayuda y de crédito, nuevos productos ofrecidos por las grandes em-
presas de construeeion industrial o semiindustrializada ¢ idéncos para atracr a nuevos
compradores, reclutados en su mayor parte entre los obreros calificados, los emplea-
dos y el personal directivo medio.>?

La aparente democratizacion del acceso a la propiedad que sugiere el aumen-
to del indice de propietarios (pasa del 35 por ciento en 1954 al 45,5 por ciento
en 1973, ei 46,7 por ciento en 1978, ¥y sigue en crecimiento desde entonces, has-
ta llegar al 51,2 por ciento en 1984) disimula diferencias considerables segin la
ubicacién de la vivienda (la oposicién entre el residente suburbano y el de la
ciudad reemplazé la que habia entre este ultimo y el habitante del campo) y
seglin sus caracteristicas mismas (comodidad, etc.) que, cuando se combinan,
determinan enormes distancias en los modos de vida asociados al hébitat o im-
puestos por €. Las diferencias concienen en principio a los costos reales, no s6-
lo en dinero, a través del crédito, sino también en tiempo: en tiempo de trabajo
para acondicionar la casa, por ejemplo en el caso de los capataces que dedican
las noches y los domingos al “bricolaje”, en tiempo de espera para convertirse
en propietario o estar “verdaderamente instalado” y por altimo, y sobre todo, en
tiempo de viaje para trasladarse al trabajo.

En la regidn parisina, el acceso a Ia propiedad de la vivienda estuvo a menudo
acompafado por un desplazamiento hacia el segundo cordén suburbano. Asi, en la
generacion de las personas nacidas entre 1926 ¥ 1935 y residentes en la region aludi-
da, ¢l 25 por cicnto vivia en Paris antes de acceder a la propiedad, contra sélo el 14
por ciento luego de adquirir su vivienda. Entre quiencs sc¢ marcharon de Paris, casi
dos tercios (el 63 por cicnto) afioran el barrio en que vivian y habrian preferido que-
darse en €174 Los propietarios de casas lamentan cada vez més el alejamiento del
centro de la ciudad (mas que del lugar de trabajo). Entre 1978 y 1984, la proporcion
de duefios de casas individuales que se quejaban de estar lejos del centro s¢ duplics y
mds, pasando del 10 at 20 por ciento de los primeros adquirentes y del 11 al 24 por
ciento de los demds propietarios, mientras que se mantenia relativamente estable en-
tre los propietarios de departamentos (del 9 al 10 por ciento entre los nuevos adqui-
rentes y del 7 al 10 por ciento en los otros casos).33

5i bien los gastos en transporte son particularmente elevados para los propictarios
de los segmentos asalariados de las clases medias y superiores, los costos en tiempo
de trabajo para terminar fa casa o subvenir a su mantenimiento mediante tareas diver-
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sas son cspecialmente altos entre los obreros,*® Las formas de energia consumidas en
los estratos populares que viven en casas individuales son menos costosas que las de
los departamentos, porque “incorporan trabajo doméstico”. En cambio, para las otras
clascs sociales, ¢l gasto de energla doméstica varia de una a dos veces entre departa-
mentos y casas individuales, y ain més en las categorias acomodadas.®?

las diferencias también sc refieren a las ganancias de uso y comercializacion
eventual. Las casas en propicdad son desde luego de valores muy desiguales, debido
a su calidad téenica o cstética y sobre todo a su ubicacion: muesiran muchas variacio-
nes cn espacio y comodidad; estan instaladas de maneras muy diferentes y situadas a
distancias muy desiguales dc los servicios publicos o privados, cducativos, cultura-
les, comerciales, ctc.. y del lugar de trabajo. Asi, los obreros agricolas y los obreros
no calificados de la industria v ¢] artesanado son propictarios de las casas mas peque-
fias, micntras que los cmpresarios y los miembros de tas profesiones liberales poseen
las més espaciosas. En 1984, el 73 por ciento de los integrantes de las profesiones li-
berales y el 71,5 por ciento de los empresarios propietarios ocupaban una casa de
mas de ciento veinte metros cuadrados, contra el 14 por ciento de los obreros no ca-
lificados, el 16 por cicnto de los obreros agricolas y ¢l 17,5 por ciento de los capata-
ces propictarios. Las diferencias que separan a las distintas categorias sociales son
del mismo orden si se considera la cantidad de habitaciones. En 1975, la proporcion
de viviendas sin confort entre las ocupadas por los obreros propictarios era 8,6 veces
mas alta que la correspondicnte a los miembros de las profesiones liberales y el per-
sonal directive superior del mismo status ocupacional.?®

Asi, este analisis de los datos estadisticos permite, a despecho de los limites
inherentes a su modo de recoleccidn, trazar un primer esbozo del sistema de fac-
tores explicativos que, con importancias diferentes (que sélo podria precisar un
analisis de regresion de los datos pertinentes recogidos por una encuesta espe-
cial en una misma poblacion representativa), orientan las decisiones que los
agentes econdmicos pueden tomar en los limites que, por un lado, asignan a sus
disposiciones el estado de la oferta habitacional (ligado al funcionamiento del
campo de produccion) y, por el otro, los medios econdmicos de que disponen ¥
que. en el mismo concepto que el estado de la oferta, dependen muy estrecha-
mente de la “politica de la vivienda”.

LA LOGICA ESPECIFICA DEL CAMPO DE PRODUCCION®

Para comprender la logica del mercado de las casas individuales, hay que
postular dos principios metodolégicos de construccion del objeto que son al
mismo tiempo hipétesis sobre la naturaleza misma de la realidad estudiada. En
primer lugar, las relaciones objetivas que se establecen entre los diferentes cons-
tructores que compiten por la conquista de porciones de ese mercado constitu-
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yen un campo de fuerzas cuya estructura en un momento dado est4 en el origen
de las luchas que aspiran a conservarlo o transformarlo. En segundo lugar, las
leyes generales de funcionamiento que valen para todos los campos y, més espe-
cialmente, para todos los campos de produccién econémica, se especifican se-
gun las propiedades caracteristicas del producto.

Mas adecuada que las nociones de “sector” o “rama” de la industria que de-
signan corrientemente agregados de empresas que elaboran el mismo producto
¥ que a veces se asimilan a un agente dnico orientado hacia una funcién comun
sin preguntarse sobre la homogeneidad de los conjuntos considerados ni —omi-
sion mds grave— sobre las relaciones entre sus componentes, la nocién de cam-
po permite tomar en cuenta las diferencias entre las empresas {cuya magnitud
varia sin duda muy fuertemente segin las “ramas”) y también las relaciones ob-
jetivas de complementariedad en la rivalidad que las unen y oponen a la vez;
por lo tanto, comprender la l6gica de la competencia cuyo ambito es el campo y
establecer las propiedades diferenciales que, al funcionar como ventajas especi-
ficas, definidas en su existencia y su eficacia mismas en relacién con el campo,
determinan la posicion que cada empresa ocupa en el espacio de éste, vale de-
cir, en la estructura de la distribucién de esas ventajas,

Entre las propiedades especificas que hacen de la casa un producto completa-
mente singular, lo que explica las caracteristicas particulares del campo de pro-
duccion, y en especial el predominio aplastante de las empresas “nacionales”
(pese a la presencia de una cantidad muy pequefia de empresas internacionales)
y la persistencia de pequefias compafifas artesanales junto con las grandes firmas
de produccién industrial, es sin duda la muy fuerte carga simbélica con que esta
investida y su relacion determinante con el espacio. Debido a la dimension sim-
bolica del producto, la fabricacion de casas se sitia a medio camino entre dos
formas opuestas de actividad productiva: por un lado, la de obras de arte, en que
la proporcion de la tarea dedicada a la fabricacién del producto material es relati-
vamente escasa y queda en manos del artista mismo, mientras que la parte objeti-
vamente consagrada a la promocidn y creacion simbolica de la obra (por los cri-
ticos, los marchands, etc.) es mucho mas importante; por el otro, la produccion
de bienes materiales como el petroieo, el carbén o el acero, en que el aparato de
fabricacién ocupa un lugar preponderante en tanto que el papel de la carga sim-
bolica es muy débil. Estamos, desde luego, frente a un continuum; y podriamos
seflalar toda una serie de posiciones intermedias como, por ejemplo —por el lado
de la produccion de obras de arte—, la alta costura, actividad semiartistica que ya
experimenta una division dei trabajo de fabricacion y unas estrategias de promo-
cién y venta bastante parecidas a las vigentes en el ambito de la fabricacion de
viviendas, o bien —por el lado de la industria pesada— la fabricacién de automo-
viles, en que la actividad de produccién simboélica del producto, con el diseiio, la
creacion de marcas, modelos, etc., ocupa un lugar mas importante.



EL MERCADQ DE LA CASA 57

La casa es también un producto doblemente ligado af espacio y a un lugar
del espacio: concebido como un bien inmueble, inmévil, es una morada que, en
su definicién dominante, es y debe ser construida en el lugar (y no “prefabrica-
da™); por otra parte, estd contenida en la logica de [as tradiciones locales, a tra-
vés de las normas arquitectdnicas y técnicas impuestas por los reglamentos ad-
ministrativos y sobre todo por los gustos de los compradores eventuales por los
estilos regionales. Todo ello hace que puedan perpetuarse micromercados de ba-
se local, parciaimente apartados de la competencia general, en especial porque,
al menos en las regiones rurales, aiin muy intensamente apegadas a la represen-
tacién tradicional de la casa, ¥ sin duda mucho mas alla, se da preferencia a los
artesanos del lugar y la compra de una casa industrial —~como hemos visto— no
puede parecer sino como un efecto de la indigencia o una excentricidad incom-
prensible.

Las caracteristicas particulares del producto y de las disposiciones que con-
tribuyen a darle forma, en su realidad misma, al imponer la definicién dominan-
te de lo que debe ser, hacen que en un mercado dividido en sectores de base
geografica podamos encontrar lado a lado una pequeiia cantidad de enormes so-
ciedades industriales o semiindustriales que venden por catdlogo casas que, pe-
se a todo, sélo representaban el 10 por ciento del mercado de la casa individual
en 1981, algunas grandes firmas inmobiliarias que construyen “pueblos” (al
mismo tiempo que oficinas, centros comerciales y edificios de viviendas), un
gran numero de empresas medianas que construyen entre una veintena y varios
centenares de casas por afto en una o varias regiones, y una multitud de peque-
fias y medianas empresas (en promedio una por cantén) que hacen algunas casas
por afio y a veces realizan pequeiios loteos.*

Segin otra fuente, la encuesta realizada en 1983 por la ucs {Union de crédit pour
le batiment de la Compagnie bancaire) sobre los constructores de casas, las empresas
que levantaban por lo menos veinte casas por afio en 1982 edificaban el 38 por ciento
del total, mientras que las sociedades de promocion inmobiliaria (privada y publica)
construian el 26 por ciento de las casas (en la forma de viviendas agrupadas) al mis-
mo tiempo que ofros edificios (oficinas, centros comerciales, etc.). El resto de las
construcciones, el 36 por ciento, estaba a cargo de pequeiias empresas del sector y de
pequefios artesanos locales que hacian algunas casas por afio, y por particulares que
las edificaban por medio de un arquitecto o un estudio inmobiliario o las construian
por si mismos (solos u organizados en mutuales como los castores) o con la ayuda de
artesanos, en negro o ne (la autoconstruccion representa casi el 10 por ciento de las
casas producidas).?!

Los constructores de casas individuales, empresas de la construccién, estu-
dios inmobiliarios y constructores especializados, a menudo designados con la
expresion de constructores de casas por catlogo, también se diferencian de ma-
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nera muy marcada segiin el drea geografica de su mercado: el 69 por ciento se
limitan a actuar en uno o dos departamentos, el 28 por ciento operan en una de-
cena de ellos (dos o tres regiones del INSEE), el 4 por ciento en cuatro a nueve re-
giones y sélo el | por ciento en la totalidad del territorio nacional. El 45 por
ciento de los constructores tienen otra actividad (trabajos de modificacion y res-
tauracion, agencias inmobiliarias, realizacion de loteos) al margen de la cons-
truccion. En consecuencia, no es facil descubrir qué tienen en comun un gran
agente inmobiliario parisino, ligado a los grupos bancarios, un franquiciador que
todos los dias envia a sus técnicos a ayudar a pequefios artesanos locales, un
gran constructor cuyos equipos de venta establecen planes de financiamiento
mientras €| subcontrata la produccién, la filial de un gran grupo de la construc-
cién que produce grandes obras en serie, la empresa familiar de base regional
que se encarga de todos los aspectos de las casas que fabrica o la pequena em-
presa local que, entre otras actividades, edifica algunas casas.

Asi, son sin duda pocos los “sectores” de la produccién econémica en que
las diferencias entre las empresas sean tan marcadas: en principio por el tamafio,
que varia desde las grandes unidades de produccion que anualmente lanzan al
mercado millares de casas (mas de cuatro mil en promedio en 1984 para las cua-
tro primeras) hasta los pequefios artesanos cuya produccién anual se cuenta en
unidades (a comienzos de la década de 1980, el 93 por ciento de las empresas
ocupaban a menos de diez asalariados y menos de cien empresas daban trabajo
a mil empleados o mas); por el modo de financiamiento, desde los grandes cons-
tructores mas o menos completamente sometidos a los bancos hasta los artesa-
nos propietarios de su empresa; por el modo de fabricacion y las estrategias de
comercializacion, etc. Sin embargo, esos productores totalmente incomparables
en apariencia acttian en el mismo campo y entran en una competencia menos de-
sigual de lo que podriamos creer (en especial porque esta circunscripta por los
efectos de la distancia geografica, que favorece el funcionamiento de los merca-
dos locales, y también por la diferenciacién de la demanda).

LA ESTRUCTURA DEL CAMPO DE LOS CONSTRUCTORES

Imposibilitados de reunir todos los datos necesarios sobre el conjunto de los
productores de casas, en un primer momento limitamos el analisis a las empre-
sas constructoras de casas individuales y a los agentes inmobiliarios mas impor-
tantes por su volumen de negocios.*?2 Y lo hicimos apoyandonos en la lista ela-
borada por Le Moniteur des travaux publics et du bitiment del 18 de octubre de
1985, que enumera las primeras cuatrocientas empresas del rubro de la construc-
cién y el marco de vida (entre las cuales solo unas cuarenta son sociedades cons-
tructoras e inmobiliarias), clasificadas segin su volumen de negocios, y en los
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anuarios de la uncmr (Union nationale des constructeurs de maisons individue-
lles) y 1a Fnpc (Fédération nationale des promoteurs-constructeurs). También in-
cluimos en el analisis, en calidad de ejemplos testigos y con fines comparativos,
cinco empresas mas pequefias.

Ademas de los cuatro grandes grupos, Phénix, Maison Bouygues, Bruno-Petit,
Groupe Maison Familiale (GMF) y sus filiales, Maison Evolutive, Alskanor y Bati-
Volume para Phénix, France Construction, sTIM sA ¥ Batir para Maison Bouygues,
Pavillon Moderne de Sologne y siF et Cie para Bruno-Petit, se incluyeron los siguien-
tes constructores y agentes inmobiliarios: Cogedim, Seeri, Sinvim et Cie, Promogim
sa, Férinel, Meunier-Promotion, Kaufman and Broad, Saci, Laguarrigue-Le Clair Lo-
gis, Bati-Service Promotion, Lemoux Bernard, Ast Construction, Sonkad, Etablisse-
ments Emile Houot, Kiteco, Maisons Mondial Pratic, EPIB-8A, Prisme, Entreprise
Vercelletto, Iéna Industrie, Biti Conseil, Socarel, GTM-ML, GTM et Cie y Breguet. Los
cinco pequefios constructores son: Nord France Habitation, Sergeco, Maison Occita-
ne, aml y oMi-France. (Se efectuaron entrevistas con los directivos y vendedores de
las siguientes compafiias: Phénix, Maison Bouygues, Nord France Habitation, Serge-
co, Kaufman and Broad y Bruno-Petit.)

Se procurd recoger la mayor cantidad de informaciones objetivas concernientes a
estas empresas cn los dos sindicatos que las agrupan (la uncai y la FNPC), en las pro-
pias firmas y en la prensa especializada (en particular en las encuestas realizadas por
el equipo “Performances et stratégies™ del Moniteur des travaux publiques et du ba-
timent). La compaiiia Ribourel no pudo incluirse en el analisis, ya que las informa-
ciones a su respecto eran demasiado incompletas. Por otra parte, junto con las vein-
tiséis sociedades constructoras o inmobiliarias incorporadas al andlisis a titulo de
elementos activos, hubo que abordar como elementos complementarios otras diecio-
cho sociedades sobre las cuales las informaciones disponibles eran muy escasas.

De cada una de estas cuarenta y cuatro firmas se acopiaron las informaciones
concernientes a la antigliedad (fecha de creacion); el status juridico (sociedad andni-
ma, sociedad de responsabilidad limitada, sociedad de franquicia) y la organizacion
de la empresa (sector principal de actividad —inmobiliaria o grupos de pueblos, cons-
truccidn de casas por unidad—, existencia de filiales y cantidad de marcas representa-
das, que no hay que confundir con la cantidad de modelos: una sociedad podia tener
una sola marca —caso mas frecuente— o varias); el lugar de la sede social (Paris, re-
gion parisina, provincia) y la extensi6n de la red de implantacién y venta (toda Fran-
¢ia, una o varias regiones, ete.); la cantidad global de personal empleado; la impor-
tancia y calidad de la actividad econémica (capital; volumen de negocios; resultado
neto contable obtenido en 1984; cantidad de casas en construccién —a falta de la can-
tidad de casas entregadas, dato més seguro pero no informado—; proporcion represen-
tada por las exportaciones en el volumen de ventas); el modo de control de la socie-
dad (ejercido por la familia, por los bancos, por las grandes empresas de la
construceidn) y la diversificacién de ese control.*? Todas las informaciones se reco-
gieron para el afio de referencia de 1984, Nos esforzamos por reunir datos que permi-
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tieran medir ei dinamismo relativo de las diferentes sociedades: evolucién del nime-
ro de casas en construccion y del volumen de negocios entre 1983 v 1984 0 —aunque
en conceplo de elementos complementarios— de ese mismo volumen entre 1979 y
1984 y de la cantidad de casas en construccion entre 1983 y 1984, asi como el niime-
ro de filiales y la parte correspondiente a la exportacion en el volumen de ventas de
las compafijas (actividad en general poco importante), otras tantas informaciones que
faltaban en una cantidad relativamente significativa de empresas.

No fue posible obtener una seric de informaciones rigurosamente necesarias para
la construccién de un modelo del campo, en especial sobre la estructura del personal
empleado y el reclutamiento de los miembros del equipe directivo y el consejo de ad-
ministracidn, el tipo de producto y ¢l modo de fabricacion y la proporcién de las in-
versiones dedicadas a la investigacion, en el sector comercial y la produccién,

Nos topamos aqui con todas las cuestiones que bien conocen 1os especialistas de
las empresas sobre la definicién y los limites de la firma y el tratamiento de las filia-
les: por ejemplo, ;habia que incluir las filiales nacidas de un anhelo de diversifica-
cién comercial o las companias que, como France-Terre para Bruno-Petit (é] es su
presidente y director general) o France-Lot para GMF, permiten a las empresas de
construccion eludir la ley que prohibe a los constructores vender el terreno al mismo
tiemnpo que la casa (esto sin tener lazos juridicos con cl holding)? ;Cémo abordar a
los franquiciadores (tres en la muestra: Lemoux Bernard, Sonkad y Kiteco) que ex-
plotan una marca apoydndose en pequefias empresas locales a las que proporcionan
asistencia técnica? Cada uno de los indicadores recogidos plantean problemas que a
menudo resultan de la dificultad de determinar la identidad de la firma: por ejemplo,
la fecha de creacion plantea la cuestion de las fusiones y absorciones (con el paso de
la marca de una unidad a otra). En términos mas generales, nos enfrentamos con el
problema de la comparabilidad de los datos: por ejemplo, algunos constructores con-
sideran la cantidad de casas vendidas, otros las unidades entregadas o construidas. En
otras palabras, los datos reunidos al cabo de un enorme trabajo de examen detenido
de los anuarios sindicales, los balances de actividad, los historiales de la prensa, com-
pletado por el interrogatorio directo de las empresas mismas, de periodistas, de servi-
cios administrativos, etc., son muy incompletos y existe una enorme desproporcién
entre los resultados obtenidos por el andlisis y ¢l trabajo invertido.*

La principal oposicion segin el tamafio de las empresas, medida con diferen-

tes indicadores toscamente correlacionados —e! volumen de negocios, el capital,
la cantidad de casas en construccién, el volumen del personal empleado—, que
correspondia, grosso modo, a una oposicién seglin el area de actividad (nacio-
nal, regional o local) y la ubicacion (parisina o provincial), enmascaraba una
oposicion secundaria, ortogonal a la precedente, que un segundo conjunto de
analisis fundados en los datos extraidos de la encuesta realizada por el INSEE en
1987, sobre la estructura del personal empleado por las diferentes empresas de
construccion, permite poner al descubierto. La estructura del empleo, y en parti-
cular la proporcion respectiva de empleados y personal superior, es un indicador
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‘bastante seguro de las orientaciones de la empresa y de la primacia otorgada a la
produccidn o la comercializacion del producto.

En vez de acumular indicadores mas o menos dispares (como en el andlisis ante-
tior), decidimos rehacer el analisis referido a la misma muestra de constructores (an-
tes descripta), pero limitandonos a las informaciones sobre el volumen global del per-
sonal empleado y sobre su distribucién de acuerdo con las posicienes en la division
del trabajo y el espacio geogrifico que se relnen en la encuesta sobre la estructura de
los empleos realizada todos los afios por el Servicio de Estudios y Estadistica del Mi-
nisterio de Asuntos Sociales y Empleo y dirigida por el INSEE. Como eso0s datos estan
amparados por el secreto estadistico, sélo pudimos tener acceso a ellos después de
haber iniciado un expediente en que los solicitdbamos y comparecido ante el Comité
del Secreto Estadistico, y tras redescubrir o reconstruir {a costa de una investigacién
a menudo muy dificil) el niimero de acceso a los archivos de cada una de las empre-
sas incluidas. Para respetar ¢l compromiso contraido de no publicar ningin dato con-
cemiente z tal o cual compafiia expresamente mencionada, en el diagrama reempla-
zamos sus nombres por el nimero de orden que se les adjudicaba en los cuadros
estadisticos, pero recordamos en el comentario las otras propiedades de las empresas
distribuidas segun los factores fundamentales tomados en cuenta por el anilisis.

La oposicién principal se establece entre grandes sociedades nacionales in-
mobiliarias o constructoras de casas individuales, ligadas en su totalidad a gru-
pos bancarios, o franquiciadores que dan prioridad a la concepcion y la difusion,
y pequefias y medianas empresas de implantacion regional o local y capital fa-
miliar (por lo tanto con escasas vinculaciones con el mercado financiero), que
construyen casas industrializadas o de armazén de madera o metal y que retinen
todos los oficios. Por un lado {a la derecha del diagrama de pag. 62) encontra-
mos empresas que —como lo manifiesta la estructura de empleos, en que los
obreros y artesanos estan practicamente ausentes y los ingenieros o técnicos tie-
nen una escasa representacion, a la inversa del personal superior y los emplea-
dos— tienen un sector financiero y departamentos de estudios o investigacion y
publicidad muy importantes; se trata ante todo de las empresas comerciales y fi-
nancieras que subcontratan la fabricacién. Los constructores situados en ese po-
lo del espacio, aunque muy heterogéneos a primera vista, tanto desde la dptica
de la estructura del capital y el status juridico (filiales de grandes grupos finan-
cieros o de construccion y obras publicas, grandes empresas familiares) como
por la cantidad de obras en construccion, que va desde treinta para Gestion im-
mobiliére hasta mas de cuatro mil para GMF y Maison Bouygues, tienen en co-
miin una estructura del empleo que privilegia a los empleados, el personal direc-
tivo {medio o superior) y los ingenieros {en desmedro de los obreros y
artesanos), y que se explica por el recurso masivo a las subcontrataciones, basa-
do en el retorno a una llamada fabricacion tradicional, asociada a una funcién
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comercial extremadamente desarrollada. Comparten el hecho de tener su sede
social en la regién parisina (con la excepcion de Férinel, cuya sede estd en Rou-
baix pero que tiene una filial en esa regién), haber sido creadas entre 1965 y
1975 —salvo la SACI (1951)— vy estar ligadas por su capital (que se sitda en el pro-
medio de las empresas de la muestra) a grupos bancarios, compatfiias de seguros
y gtandes empresas de obras (norteamericanas, en el caso de Kaufman and
Broad).

El ejcmplo mas significativo s el de Bruno-Petit Construire: poco tiempo antes
de la encuesta, la empresa habia abandonado su modo de fabricacion industrializada,
basada en la utilizacién de paneles prefabricados de hormigdn alveolado, para volver
a los bloques de hormigon (a la vez que conservaba en la filial que funcionaba como
Maison Bruno-Petit una parte del personal muy calificado que exigia el procedimien-
to anterior, lo que le permitié reducir el tiempo de intervencién entre las diferentes
secuencias de la obra gruesa); paralelamente, desarrollo su servicio comercial y mul-
tiplicé las pequefias filiales regionales. De manera mas general, el estrechamiento del
mercado a principios de la década de 1980 y la intensificacion de la competencia de
los pequefios artesanos incitaron a los productores a reforzar su capacidad de venta
(en detrimento de la busqueda de innovaciones técnicas) y a tratar de estar geografi-
camente mas cerca de la clientela.

Encontramos caracteristicas completamente similares en los franquiciadores
que tienen una cantidad de empleados muy reducida (de diez a quince en las tres
empresas de la muestra), todos ellos personal directivo o técnicos. Poseedoras
de un capital que, en relacion con el volumen de la produccion, es extremada-
mente pequefio (y estd en su mayor parte en poder del propietario), estas empre-
sas comerciales “ofrecen ante todo una financiacién™ y sus productos son abso-
lutamente tradicionales.

Todas las sociedades situadas en el polo opuesto (a la izquierda del diagra-
ma) tienen una implantacion regional mas o menos amplia y su sede esta con fre-
cuencia en el interior del pais (Metz en el caso de Ast, Mamers en el de Verce-
lletto, Alengon en el de Laguarrigue, Gérardmer en el de Houot). Se trata de
pequefias y medianas empresas independientes y a menudo antiguas (Vercelletto,
1903; Houot, 1927; Laguarrigue y André Beau, 1957) sin vinculacién alguna con
grupos financieros o grandes firmas constructoras. Basadas en un capital familiar,
llevan a menudo el apellido de su presidente y director general. Comparten el re-
chazo de cualquier recurso a las subcontrataciones para la obra gruesa y e! em-
pleo de procedimientos de construccion industrializados (paneles prefabricados,
losas de hormigdn, armazones metdlicos o de madera, etc.) que, en algunos ca-
sos, son de su invencién y exigen una mano de obra especializada (“operarios de
casas™) conformada por personal estable (lo que excluye la subcontratacion y el
reclutamiento segin las necesidades). Si a ello se agrega que son muy dependien-
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tes de las empresas que proveen los elementos de construccion, puede advertirse
que estas firmas de organizacién muy rigida, de las cuales Phénix es una figura
tipica, dificilmente estén preparadas para ofrecer productos “personalizados” y
menos ain para ajustarse a los albures del mercado. Sin embargo, la innovacion
técnica y hasta estética tienen su origen en etlas.

Asi, Houot, socicdad anénima de capital familiar fundada en 1927, ¢s una vieja
empresa muy integrada de carpinteria industrial que en 1957 empieza a construir ca-
sas de esqueleto de madera con un procedimiento de construccion especifico. Verce-
lletto, otra sociedad anénima de capital familiar fundada en 1903, es una antigua cm-
presa de albaiiileria que explota la marca Ouest-Construction con un procedimiento
de fabricacion basado en el hormigdn armado premoldeado que requiere el empleo de
una mano de obra muy calificada para el montaje de la obra gruesa. Socarel, sociedad
andnima fundada en 1967, explota un sistema especial, una mamposteria de bloques
de cemento, ¥ cuenta entre su personal con una gran proporcién de operarios de ca-
sas. La misma Phénix, fundada en 1945, y la mas antigua de las empresas que sélo
hacen casas individuales ~también la mas industrializada (con sus filiales)-, utiliza
un sistema industrializade de armazén metdlica v losas de hormigén que sélo los
“operarios de casas” pueden montar en el obrador, lo que excluye cualquier recurso a
las subcontrataciones.

El segundo factor distingue dos categorias de empresas que el primero con-
funde: por un lado (parte alia del diagrama), filiales de grandes grupos con
vocacion exclusivamente regional, es decir, subcontratistas integrados (en opo-
sicién a los subcontratistas externos de Maison Bouygues, por ejemplo), total-
mente especializados en la construccion de casas individuales; por el otro (par-
te baja del diagrama), pequeiias empresas locales integradas, de tipo familiar,
de produccién mas diversificada. Mientras que las primeras contienen una fuerte
proporcion de obreros industriales o artesanos (segin el procedimiento de fabri-
cacidn)}, encargados de fabricar o construir la obra gruesa, y una escasa propor-
cion de empleados, ya que las casas matrices se encargan de las funciones co-
merciales, las segundas son pequefias y medianas empresas integradas, que
atienden por si mismas todas [as fases de la produccion, desde la obra gruesa
hasta el servicio de posventa.

El analisis de las estructuras del empleo de las distintas empresas, verdadero
revelador de las opciones econdmicas fundamentales, permite entonces distin-
guir tres grandes clases de firmas de produccion de casas que, provistas de re-
cursos muy desiguales, estan destinadas a futuros muy diferentes en la compe-
tencia que las opone. En primer fugar, las empresas (situadas en la parte baja y
a la derecha del diagrama de pdg. 62) que, gracias a toda una serie de innova-
ciones organizacionales, dominan el mercado de la casa individual: al precio de
la hazaiia consistente en producir “casas de albafiiles” sin albaiiiles propios, lo-
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gran fabricar industrialmente productos de apariencia tradicional; ademas, gra-
cias 2 una gran inversion en el aspecto comercial y sobre todo en la publicidad,
saben dar a la fabricacion industrial de productos en serie las apariencias del ar-
tesanado tradicional y explotar el mito de la casa como morada, valiéndose de
caracteristicas reales del modo de fabricacion tradicional, pero desviadas de su
sentido original. (Este sistema fundado en el encuadramiento moderno de una
produccién tradicional evoca el modo de produccion basado en la regimentacién
por parte de las empresas agroalimentarias —lacteas o queseras especialmente—
de campesinos muy pequefios sometidos de tal modo a la disciplina “industrial”
y convertidos en subcontratistas de hecho.)

Tipica de la categoria, la empresa Maison Bouygues se funda el § de febrero de
1979; experimenta un desarrollo extremadamente rapido, ya que al cabo de diez afios
llega a ocupar el primer lugar en el mercado de la casa individual: de tres casas entre-
gadas y treinta y un millones de volumen de ventas en 1979, a tres mil quinientas ca-
sas y mil doscientos millones en 1987. Una estrategia publicitaria relativamente sim-
ple pero muy coherente, concebida por la agencia Synergie, sostiene durante todo ese
periodo un éxito comercial excepcional. A lo largo de los primeros afios de existen-
cia de Maison Bouygues, la publicidad insiste en la notoriedad y la imagen de marca
que hay que imponer. Asi, el primer anuncio, realizado en febrero de 1979, impone el
logo, el color rojo puro y el eslégan “casa de albafiiles™. Ya vemos perfilarse a la iz-
quierda del logo una silueta (al trazo, en blanco y negro), la del albafil, parado en
una pose familiar, con un pie sobre dos bloques de hormigén apilados (foto I, pdg.
66). Este anuncio también pone el acento en la especificidad de un producto “tradi-
cional” —en oposicion a las casas “industriales” de sus principales competidores, ¢n
especial Phénix— y exhibe con claridad su “posicionamiento” en el mercado como
productor de una “serie media y baja”. En 1980 y 1981, el personaje del albadil cobra
cada vez mas importancia: en lo sucesivo se trata de un verdadero “tipo” ¥ ya no de
una silueta; se colorea y agranda hasta alcanzar la altura del logo; el personaje es
simpdtico ¢ inspira confianza. El eslégan “casa de albaililes” se impone y engloba to-
dos los otros mensajes (foto 2, pdg. 66). Se encuentra la férmula definitiva: logo ro-
jo, eslégan, albafiil, texto blanco sobre fondo azul ultramar, que se convertiran en los
modos de reconocimiento permanentes de la marca. La apertura de una séptima filial
en 1980 justifica la aparicién de anuncios en las revistas (Télé 7 jours, Match, Pa-
rents, Maison individuelle). Desde entonces, a cada etapa de la vida de la empresa
corresponde una “estrategia mediatica” adaptada: en 1981, creacién de una novena fi-
lial (Maison Bouygues cubre mas del 75 por ciento del territorio) y campafias radia-
les; en 1982 se alcanzan los mil millones de ventas, se inavgura la decimotercera fi-
lial y Maison Bouygues comienza a hacer publicidad nacional. En 1983, un nuevo
tema, “los recién casados”, se dirige a las parejas jévenes, parte importante de la
clientela (foto 3, pag. 67). El albafiil es reemplazado por los recién casados (en la
misma poese) v el esldégan subsiste, pero se hace hincapié en la facilidad de acceso. En
1984, la marca esta bien afianzada y la empresa se sitila en segundo lugar en el mer-
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UNA MARCA QUE SE IMPONE

1. Norte y Picardia: febrera de 1979. Maison Bouygues le ofrece ca-
sas construidas por albafiles al precio de un alquiler.

Devis gratuit
_pour la construction
d’'une maison de macons.

2. Presupuesto gratuito para la construccion de una casa de albafii-
fes. Maison Bouygues, una casa de albafiles.
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Une maison
de magcons.
Oui,vous pouvez.

COUP D'ENVOI
LE 10
SEPTEMBRE 1

3. Una casa de albafiiles. 8/, 5. Reaparicion especial. Publicidad
usted puede. en television: jestrenc el 10 de sep-
tiembre!

Demqu; les nouvelles
Imagination?

Une maison de magons 100% uvaniuQeuse.

4. Descubra las nuevas casas “Imaginacion”. Una casa de albaniles
ciento por ciento ventajosa.

67
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cado de la casa individual. Tras haber consagrado cinco afios al desarrollo de su no-
toriedad y su imagen de marca, Maison Bouygues lanza una nueva serie: la casa
Grand-Volume. La estrategia publicitaria cambia: es preciso que €l consumidor sue-
fie con la “sala catedral” y el entrepiso. Con el lanzamiento de la Grand-Volume,
1985 es el aito de la “Imaginacién” (nembre de uno de los modelos propuestos a la
clientela). Esta camparia se basa en la explotacion de fotos de interiores, pero la pu-
blicidad nacional sigue presentando al albailil, esta vez en primer plano y cada vez
mas grande, con la cuchara en la mano derecha y ¢l pulgar de la izquierda en alto (fo-
to 4, pag. 67).

Con la apertura de la television al sector de la casa individual y la compra de TF1
por Bouygues, la actividad del sector marketing se concentra en la pantalla chica. En
el &mbito de la publicidad audiovisual y pese a inversiones que son menos de la mi-
tad de las de Phénix, Maison Bouygues se impone en 1986 entre los telespectadores
con una publicidad, L 'Ami de la famille [“El amigo de la familia™], muy orientada ha-
cia el producto (visita muy detallada de una casa) y vigorosamente identificada con la
marca {el albaiiil sentado con la familia en la postura y ¢l papei de un amigo, logo,
musica...) (fore 3, pdg. 67). La compra de TF1 coincidira naturalmente con una inten-
sa presencia publicitaria en ese canal, la creacién de un concurso organizado por éste
y Télé-Star. Esta fuerte insercién en la television aumenta con el auspicio, a partir de
1986, del equipo de futbol de Bernard Tapie, el Olympique de Marsella, cuyos parti-
dos se transmiten en programas especiales y en los noticieros: dibujado sobre la ca-
miseta de los jugadores marselleses, el loge naranja es reconocible desde lejos y, en
primer plano, la legibilidad es perfecta. Convertida en el lider de la casa individual en
Francia, en 1987 Maison Bouygues confia su publicidad a la agencia RSCG (Roux, Sé-
guéla, Cayzac et Goudard).

En cuanto a la segunda clase, la de las empresas integradas y organizadas al-
rededor de la puesta en practica de un procedimiento de fabricacién industrial, ya
sean semejantes a las anteriores por la magnitud e importancia de su actividad,
como Phénix, la mas antigua y poderosa de la categoria, 0 menos importantes,
tanto por la cantidad de casas fabricadas como por el volumen de su capital o su
personal, estan sometidas a las coacciones técnicas extremadamente rigidas de la
produccién integrada, que se retraducen en coacciones sociales, debido a la ne-
cesidad de mantener un personal permanente altamente especializado en casas.
Obligadas a moverse siempre a contrapelo de la demanda corriente de casas-mo-
radas, estdn en cierto modo prisioneras de las condiciones organizativas que en
algiin momento facilitaron su progreso en el plano tecnolégico. Por ser las me-
nos preparadas para responder a la nueva situacion creada por la crisis y el achi-
camiento del mercado, pasan a menudo por situaciones dificiles. Y si las més
grandes conservan las cartas de triunfo ligadas a las economias de escala y la di-
versificacion de los riesgos que les asegura su tamafio, buen niimero de ellas, en
especial las mas pequeiias, se redujeron al status de filiales de grandés grupos.

Queda por tltimo el conjunto de las pequefias y medianas empresas familia-
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res e integradas que producen de acuerdo con el modelo tradicional. Al ofrecer
un producto “hecho a mano™ por los artesanos, albafiiles y carpinteros, los mas
tradicionalmente asociados a la idea de “autenticidad”, en materiales —piedra,
madera, bloques de hormigdn, cemento, etc.— representativos de la idea de per-
manencia y estabilidad, y segln técnicas de fabricacién probadas, as{ como los
“planos” que, aunque sean impuestos por los clientes que actan como arquitec-
tos eéponte’meos, reproducen casi siempre modelos inconscientes, estas empresas
tienen en su favor toda la logica tradicional de la demanda més tradicional. Pero
cabe preguntarse si, en un dmbito en que el arte de producir las apariencias cum-
ple un papel tan importante, las grandes empresas que se volcaron a la produc-
cién industrial de la apariencia de la casa tradicional no lograran, en ese domi-
" nio lo mismo que en otros, imponerse a esas pequefias firmas que producen
tealmente una tradicionalidad mas o menos adulterada {(una parte importante de
los elementos que utilizan son productos industriales) y que sélo podrén sobre-
vivir si aceptan integrarse, en calidad de subcontratistas o de compaitias franqui-
ciadas, a vastas empresas capaces de producir de manera industrial la imagen es-
perada de sus productos “tradicionales”. Dicho esto, las pequefias empresas
artesanales son en cierto sentido indispensables para el funcionamiento de todo
el sistema, al que aportan su justificacién simbélica. Mediante las “casas bur-
puesas” que construyen a menudo en un estilo local que es el producto de una
reconstruccion historica mas o menos aproximada —casas sefioriales, masias,
moradas, etc.—, siguen dando vida vy figura concreta al modelo dominante de la
casa tradicional que tantos compradores llevan en su inconsciente como una es-
pecie de ideal, y esto mucho més alla de la clientela capaz de alcanzarlo,

LAS ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS

El peso relativo que una empresa concede a la funcién comercial es sin duda
uno de los indicadores mas vigorosos v significativos de su posicion en el cam-
po de los constructores. Estos, en efecto, se ven frente a la siguiente alternativa:
esforzarse por transformar los esquemas de percepcion o apreciacion socialmen-
te construidos (los gustos) que los compradores potenciales aplicardn a su pro-
ducto, a su realidad fisica de objeto entregado a la percepcion, pero también a
los materiales con que esta hecho y los procedimientos de fabricacion que su
configuracién sensible muestra o delata a la inspeccion de un cliente ansioso o
inquieto, en especial desarmando los prejuicios contra la casa industrial y rom-
piendo las asociaciones corrientes entre la casa y lo antiguo, lo tradicional, para
sustituirlas por asociaciones novedosas e insélitas, entre aquella y lo moderno,
la vanguardia, la investigacion técnica, la comodidad, etc.; o bien, a la inversa,
empeiiarse por colmar la brecha entre la impresion espontidneamente suscitada
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por el producto y la apariencia que se trata de hacerle generar. Como las grandes
empresas industriales nunca escogieron verdaderamente ¢l camino de la subver-
sion y el modernismo asumido y proclamado, se distinguen sobre todo por la
amplitud de la accion simbédlica de transfiguracién que sus servicios comerciales
y en particular los publicitarios, pero también los vendedores, realizan con vis-
tas a reparar el desfasaje eventual entre el producto ofrecido y percibido y el es-
perado, y a convencer al cliente de que el producto propuesto esta hecho para él
y que ¢l esta hecho para ese producto.

A medida que aumenta el tamano de la empresa, s¢ incrementan la burocratizacién -
y ¢l personal. El personal que trabaja en fos obradores pasa de mayoritario a minorita-
tio, crece levemente la cantidad de administrativos y fuertemente la de los empleados
comerciales (esto es, de 105 a 12,5 por ciento, 18, 21.5 y 23,2 por ciento cuando va-
mos de las empresas que construyen entre veinte y cincuenta casas a las que fabrican de
cincuenta a cien, de cien a doscientos cincuenta, de doscientos cincuenta a mil y, por
ultimo, a las mas grandes que construyen mas de mil). Cuanto m4s se agranda la em-
presa, mas parece imponerse la constitucién de una gran red de vendedores: el boca a
boca ya no basta y hay que dar mds cabida a la exploracién y la publicidad. Sin embar-
go, la cantidad de ventas realizada por cada vendedor disminuye con el tamafio, mien-
tras que la de pedidos anulados se incrementa (en 1984, casi ¢l 40 por ciento de los pe-
didos registrados por los vendedores de las compafiias mas grandes fueron luego
rescindidos por los clientes, contra un poco menos del 10 por ciento en el caso de las
empresas mas pequefias). Es comprensible entonces que la cuestién del reclutamiento y
la capacitacion de fos vendedores resulte prioritaria para las sociedades constructoras
mas grandes, tanto mas cuanto que aquellos son extremadamente méviles {en prome-
dio. de seis a ocho meses de permanencia en una misma firma segin Le Moniteur des
travaux pubics et du bdtiment). Varios constructores (Bruno-Petit, Phénix) crearon es-
cuelas internas de venta. Otros procuran mejorar sus métodos de reclutamiento.

Al igual que el peso del sector comercial, el recurso a los diferentes medios de
exploracion comercial y publicidad aumenta con el tamarfio de las empresas. Asi, la
proporcion de constructores que, seg(in la encuesta de la uce de 1983, declaran hacer
publicidad con frecuencia en los diarios pasa del 48 por ciento entre los mas peque-
fios (los que fabrican entre veinte y cuarenta y nueve casas) al 69 por ciento en quie-
nes construyen entre cincuenta y noventa y nueve unidades, 72 por ciento para los
que producen entre 100 y 249, y 74 por ciento para los constructores de doscientas
cincuenta o mas; la proporcién de quienes presentan stands en ferias y exposiciones
es del 26, 44, 59 y 74 por ciento respectivamente. Las diferencias serfan mas amplias
si pudiéramos tomar en cuenta la proporcién de los constructores que hacen publici-
dad en Jos grandes semanarios, la radio o la televisién. Las compaiiias de mayor ta-
mafio organizan grandes “campafias publicitarias” y apelan a una gama muy vasta de
medios de exploracién: desplegables repartidos en los buzones, folletos, catalogos
publicitarios, prospectos, publicidad en los diarios regionales y nacionales, semana-
rios y revistas, afiches, stands en salones y ferias, casas modelo expuestas en centros
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o “pueblos”, @ bien en puntos cstratégicos (grandes liendas, estaciones, ¢ic.), mensa-
jes radiales y desde hace poco (1985) televisivos (los clientes de las empresas cons-
tructoras mas grandes son los que mds dicen haberse enterado de la existencia de la
compaiiia gracias a la publicidad, la radio o el diario). Las pequefias empresas, al
contrario, s¢ apoyan sobre todo en las redes de relaciones de interconocimiente y los
avisos en los diarios locales.

- Es sabido que, como cualquier accién simbdélica, la publicidad nunca tiene
tanto éxito como cuando halaga, excita o despierta disposiciones preexistentes
que expresa v a las que de ese modo brinda la eportunidad de reconocerse y rea-
lizarse. Es comprensible que todas las empresas abreven mas ¢ menos igual-
mente en el tesoro de palabras y temas mds aptos para inducir las representacio-
nes mas tradicionales de la casa y el hogar, por ejemplo mediante la evocacion
de la superioridad de la propiedad sobre el alquiler (“comprar cuesta menos que
alquilar”) o los encantos de la naruraleza: con el objetivo, sin duda, de incorpo-
tar la casa a una serie de asociaciones atrayentes, pero también y sobre todo para
hacer que se olvide €l alejamiento de la residencia otrecida con respecto al cen-
tro de 1a ciudad o el lugar de trabajo, invitando a hacer de necesidad virtud y a
convertir la relegacion en un suburbio remoto en retorno electivo al campo (fofo
3, pag. 78).

Los procedimientos utilizados son casi sicmpre los mismos: uno de los mds ¢o-
munes consiste en comparar dos situaciones radicalmente opuestas, la del adquiren-
te ¥ la del no adquirente; otro propone un dialogo ficticio entre el cliente potencial ¥
el profesional que muestra su producto dando la ilusién de una relacién directa y per-
sonal; un tercero, muy empleado para enmascarar las propiedades indeseables del
producto, consiste en utilizar lo que podriamos llamar jugada de prestidigitador, que
aspita a llamar la atenci6n sobre las ventajas reales o presuntas, las calidades o faci-
lidades ofrecidas, etc., para ocultar los inconvenientes o trastornos. Y la publicidad
inmobiliaria no siempre rctrocede ante los argumentos linancieros o técnicos dudo-
50s o las deformaciones groseras con respecto al medio ambiente de la casa o la ca-
sa misma. Varios grandes constructores incurrieron en violaciones de la ley del 27 de
diciembre de 1973, cuyo articulo 44.1 prohibe “toda publicidad que implique |[...]
afirmacioncs, indicaciones o pretensiones falsas o susceptibles de inducir a error
cuando se refieren a uno o varios elementos”. Asi, la Cdmara Penal condeno en 1983
a la compafifa Maison Bouygues por haber difundido un catdlogo que anunciaba “ca-
sas a medida” —cuando en realidad no ofrecia sino casas correspondientes a “tipos
determinados”— y “una verdadera armazon construida por oficiales carpinteros”,
“siendo asi que los materiales utilizados se confeccionan industrialmente y son pre-
fabricados, y las armazones no se montan de acuerdo con las técnicas ancestrales™.

Las distintas empresas se ven también menos necesitadas de recurrir a la pu-
blicidad, la retorica de la ancestralidad y la seguridad cuanto mas préximos a
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ellas estan en los hechos concretos su producto y su modo de produccion, Y sila
intensidad de las estrategias publicitarias aumenta con el tamafio de las empre-
sas, lo que cambia es sobre todo su forma cuando pasamos de aquellas que, aun-
que deban hacer concesiones a las apariencias —como la imitacion del revoque
en los paneles prefabricados—, se apoyan principalmente en las cualidades técni-
cas de su producto, a las que, como Maison Bouygues, fundan su estrategia so-
bre ia creacion de las apariencias de un producto y un modo de produccion “tra-
dicionales™. La utilizacién de los diferentes temas y procedimientos retoricos
varia, en efecto, segun la posicion en el campo. La estrategia consistente en atri-
buir al producto vendido las “cualidades™ del productor es sin duda mas frecuen-
te en las publicidades de las sociedades mas grandes y antiguas. Basadas en el
supuesto previo de que sélo una casa sélida puede fabricar casas solidas o que
una casa solida no puede sino fabricar casas solidas, y por lo tanto que las casas
fabricadas por una casa antigua y duradera son necesariamente sélidas y durade-
ras, esas empresas se esfuerzan -segin una ldgica que es la de la participacién
magica— por contaminar el producto por el productor, De tal modo, y como Mai-
son Bouygues es una firma reciente, se invocard la antigiledad del grupo Bouy-
gues como garantfa de !a calidad de las casas del mismo nombre, en la creencia
de que el comprador tendra pocas posibilidades de advertir el deslizamiento:
“Maison Bouygues tiene ¢l respalde de la experiencia de treinta afios del grupo
Bouygues y toda su capacidad de compra. Asf, Maison Bouygues logré reducir
el costo de las casas de albaiiles”.*?

Las grandes sociedades constructoras procuran ante todo desarmar las resis-
tencias o inquietudes de sus clientes mas desprovistos (“Ser propietario de una
casa Grand-Volume es mas facil de lo que usted cree”). Al jactarse de sus servi-
cios, su asistencia financiera, juridica, administrativa, etc., e insistir en las ga-
rantias que ofrecen, aspiran a generar confianza. “Cualquiera sea su problema:
crediticio (nuevos préstamos PAP y APL), de terreno (servicio de asesoramiento
sobre terrenos), administrativo u otro, nuestros especialistas lo documentaran
con precisién. De ese modo podra conocer sus posibilidades de adquirir una ca-
sa individual en el sector de su eleccion” (Maisons Alskanor, 1979). Si a veces
tienden a dramatizar un poco la situacién de compra (“es la compra mas impor-
tante de su vida”, GMF; “cuando usted decide construir, compromete parte de su
vida”, Bruno-Petit), es para destacar mejor su capacidad de hacerse cargo de to-
do y apelar a la liberacién de las preocupaciones que justifica su reputacion:
“Todo el mundo sabe perfectamente que una casa de albaiiiles es incomparable.
Ademas, Maison Bouygues le brinda todas las ventajas de un gran constructor y
elimina cualquier inquietud sobre el precio, la garantia, la calidad” (Maison
Bouygues, 1984). La “carta Phénix”, la “ley Bruno-Petit” o las garantias ofreci-
das por GMF 0 Maison Bouygues supuestamente protegen a los clientes “de cual-
quier eventualidad”.
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Paradgjicamente, las estrategias publicitarias tienden a asemejarse porque es-
tan determinadas en gran medida por la competencia: los diferentes constructo-
res lanzan mas o menos en el mismo momento campafias que se valen prictica-
mente de la misma argumentacién (“la casa personalizada”, “conviértase en
propietario”, etc.). No podemos, por ejemplo, comprender muchos de los argu-
mentos invocados por Maison Bouygues si no advertimos que esta sociedad, en
su esfuerzo por arrebatar el primer lugar a Maison Phénix, adopté resueltamente
la decisidn de producir tradicionalidad en serie, mientras que, en el otro sentido,
Phénix sigue invocando justificaciones técnicas o financieras mds o menos “mo-
dernistas” a la vez que hace concesiones, tanto en el producto como en su pro-
mocidn publicitaria, a las demandas tradicionales: “La seriedad y la competen-
cia de Maison Bouygues permiten hoy ofrecer casas individuales a todos,
incluso a quienes tienen modestos recursos financieros. Su casa Bouygues no
serd prefabricada [l1éase: como lo son las casas Phénix), serd una casa de albaiii-
les construida por los mejores operarios de su region™.46

La ventaja que aseguran a las empresas mas modernas el recurso a técnicas
industriales de prefabricacidn liviana y la utilizacion de componentes industria-
lizados, como tabiques o marcos, estd compensada —y por lo tanto limitada—- por
la pasion de la clientela por los modos de fabricacion tradicionales que, aunque
incluyan cada vez mas el uso de elementos industrializados, dan una imagen
tranquilizadora de solidez. La pregnancia de la imagen de la casa de albaiiiles es
tan fuerte que los constructores de casas industriales deben recurrir a estrategias
de camuflaje a fin de disimular los componentes procedentes de la industria,
tanto en la realidad (con las fachadas de mamposteria o ladrillos, de funcién pu-
ramente decorativa, o la puesta en valor de las vigas y todas las caracteristicas
que seffalan una casa tradicional) como en el discurso destinado a destacarlas,
que adopta la retérica de lo “local”, lo “tradicional®, el “estilo regional”, etc.

En cierto sentido, la situacion era relativamente clara mientras la distribucion
de las cartas técnicas de triunfo —ligadas al grado de industrializacion— entre las
empresas variaba en razon inversa a la distribucién de los recursos simbélicos,
ligada ai grado de conformidad con el modelo del producto y el modo de pro-
duccion artesanales. Una ruptura decisiva de esta especie de equilibrio que ofre-
cia toda clase de posibilidades a las pequefias empresas artesanales y familiares
fue la provocada por la innovacion crganizacional consistente en fundar empre-
sas constructoras capaces de producir industrialmente similes de lo tradicional,
en especial mediante la conversion en capital simbélico de una particularidad de
su organizacion —el recurso masivo a la subcontratacion y la franquicia—, con lo
que lograron conciliar lo inconciliable, es decir, las ventajas técnicas de la pro-
duccion en serie y las ventajas simbélicas de la fabricacion artesanal .*’

Las dificultades que pone en evidencia la contradiccion entre los procedi-
mientos de fabricacion industrial y las expectativas de la clientela se muestran
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con toda claridad en los discursos y las imagenes publicitarias de las empresas
medianas de alcance local que ofrecen productos basados en un procedimiento
industrial. Asi, la publicidad de Maison Dégut se apoya en esencia en argumen-
tos técnicos como la resistencia de los “paneles portantes de tres hojas cruzadas”
(*un panel de dos metros cincuenta de alto por un metro de ancho resiste dieci-
siete toneladas antes de deformarse™), que se presentan en un corte y cuya fabri-
cacion se describe en detalle, o bien su eficacia en materia de aislamiento y ven-
tilacién y también de confort psicolégico y biolégico (“la casa de estructura de
madera de A. Dégut es sana porque no destruye el campo continuo de Ias radia-
ciones atmosféricas necesarias para el equilibrio biot6gico del individuo™). Pero,
por otro lado. invoca de entrada los prestigios de lo noble y lo antiguo para justi-
ficar un procedimiento coronado por medallas de oro y bronce y sancionado por
titulos: “El método de A. Dégut se inspira en las tradiciones de antafio (revesti-
mientos de madera de los castillos) que han dado pruebas de sus aptitudes desde
hace quinientos afios”. Y garantiza un “aspecto exterior [...] ristico, gracias al
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enduido en fibra elastica sobre la base de titanio”, La colisién semdntica es evi-
dente, v el intento de valoracién no tiene otro recurso que proyectarse hacia un
porvenir lejano en que el avance tecnolégico de hoy se convertird en la “tradi-
cion de mafiana”.

Encontramos la misma contradiccion, pero mostrada en estado bruto, por
decirlo asi, sin eufemismos ni transfiguraciones, en la publicidad de las Mai-
sons Emile Houot, pequeita empresa familiar que, fundada en 1957 y con sede
en Gérardmer, construye pueblos y casas individuales en Lorena y el norte de
los Alpes. La imagen presenta aqui sin rodeos —la firma no tiene un eslogan pu-
blicitario propio— la verdad del proceso: la casa fabricada segiin una técnica in-
dustrial (el método Houot) llega “directo de fébrica”; cae del cielo, totalmente
terminada, prolongada en las cuatro esquinas por las lineas convencionales que,
como en las historietas de Superman, sirven para expresar la velocidad del vue-
lo. Es recibida con grandes exclamaciones (*jBravo por las casas Houot!™) por
el circulo familiar que, perro incluido, la espera en la escenografia convencional
de una “sala” pequefioburguesa curiosamente instalada al aire libre. Es imposi-
ble delatar con mas claridad el contraste entre el producto industrial, venido de
otro mundo, que hay que evocar y a la vez hacer olvidar transfigurandolo, y el
aspecto “familia” que se afirma, en primer plano, en su definicién social mas
conformista: la pareja unida, el padre arrellanado en su silton con un diario en
la mano, la madre, en una pose de fotonovela, sentada sobre el apoyabrazos,
con el brazo (sin duda) sobre el hombro de su marido, los dos hijos —un var6n
de pie con el brazo levantado en direccion al objeto volador, como anunciador
de la modernidad, y una nifia sentada—, reproduccion en espejo de la pareja pa-
rental, de la que estan separados por una mesa ratona y un ramo, simbolo en
muchas tradiciones de la primavera y la vida que recomienza... La construccion
iconografica es la que se pone en juego para expresar el milagro y, si no temi¢-
ramos la pedanteria de una referencia que algunos considerarfan fuera de lugar,
por tratarse de este arte de historicta de baja estofa, podriamos aludir al analisis
de Erwin Panofsky con respecto a los Reyes Magos de Rogier Van der Wey-
den: la casa Emile Houot ocupa poco mas o menos el lugar de la criatura rodea-
da por un halo de rayos dorados y de la que sabemos de inmediato, porque en la
percepcion del cuadro comprometemos una vision perspectiva del espacio, que
flota en el aire, como una aparicién.*®

La contradiccién, que encuentra su resolucion simbolica en la retérica del
milagro, completamente adaptada a los fines del mensaje publicitario, hace que
a menudo se confunda la intencion expresiva. Asi, la publicidad para las Mai-
sons de I’ Avenir, pequefia empresa de vocacién regional que, fundada en 1967 y
con sede en Rennes, recurre a una fabricacion industrial pesada, mezcla las ima-
genes habituales de la casa terminada, rodeada de arboles y poblada de nifios,
con fotografias de las etapas de fabricacion, mas evocativas de la industria que
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de la artesania tradicional. El procedi-
miento industrial que se pretende tradicio-
nal, como lo indica el nombre, grotesca-
mente construido, de “superbloques de
hormigédn™ [ “superparpaing”] mediante
el cual se lo designa, sélo aparece en la ca-
ra oculta del desplegable.

Todas estas contradicciones, y los cho-
ques semanticos que suscitan en el discur-
so, desaparecen en el caso de las empresas
que apelan a métodos de construccion tra-
dicionales, ya sea por medio de una orga-
nizacién que es la de la produccion en se-
rie basada en la subcontratacién, o a través
de formas mas o menos modernizadas de
artesanado tradicional, Una empresa como
Sergeco que, creada en Paris en 1962,
ofrece casas individuales llamadas de “ni-
vel medio”, construidas a medida segin
los métodos mas tradicionales con materia-
les tradicionales —ladrillo hueco, cobre pa-
ra las cafierfas, etc.—, puede movilizar sin
inconvenientes todo el arsenal simbélico
de la casa-morada: desde el eslagan,
“nuestras casas estan hechas para durar”,
hasta la cubierta, titulada —de manera sin
duda deliberadamente ambigua— “una casa
para amar”, y que representa una casa tra-
tada en ¢l estilo de los libros infantiles, que
crece en una flor, asi como los bebés na-
cen en los repollos {(foto 1, pag. 78). Hay
una armonia perfecta entre [a evocacion de
la fabricacion —dos albafiiles levantando

una pared de ladrillos—y la de ta casa terminada (no reproducida aqui), la prime-
ra como una garantia de “larga vida” de la segunda, es decir, entre otras cosas,
del “bienestar de la familia” y del rendimiento a largo plazo de la juiciosa inver-

5i0n que ésta ha hecho.

En cuanto a las publicidades de Maisons Sprint, pequefia empresa regional
creada en 1966 en Marsella, nada, como no sea el nombre, que alude a la rapi-
dez, contraria la evocacion encantada de la imagen mas tradicional de la casa:
por un lado, las seguridades asociadas a la idea de “gran empresa”, no sélo la
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Desplegable publicitario, Maisons de I'Avenir, 1986.
Maisons de I’Avenir, casas en “superblogues de hormigon”,

“experiencia” y la gestion racional, con “las herramientas informaticas para ma-
nejar los obradores, coordinar los esfuerzos, optimizar las compras”, sino tam-
bién la actividad “multidisciplinaria” que reune a especialistas de titulos evoca-
dores de cientificidad, “ingenierc en hormigdn, ingeniero en hormigén, térmico,
gedlogo, gedmetra™; no sélo el carnet profesional de miembro de la uNcMI y el
control de la SOCOTEC, sociedad de control técnico de la construccién, sino tam-
bién el aval de un gran banco y la proteccién de un gran grupo asegurador; por
el otro lado, todas las garantias asociadas al modo de fabricacién tradicional,
desde la “auténtica habilidad manual” del “oficial” a quien vemos ocupado ¢n
un embaldosado, hasta las “terminaciones tefinadas y armoniosas” (fote 2, pdg.
78). Las ilustraciones pueden versar en su mayor parte sobre los artesanos, em-
baldosadores, yeseros, techistas, albafiiles, y los llamados materiales “nobles”
que ellos utilizan, el discurso que las acompafia puede invocar el reducido nu-
mero del producto ofrecido (“anualmente sélo construimos una cantidad limita-
da de casas™) y su adaptacion perfecta a los gustos del cliente (“un arte de vivir
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amedida”) y abrevar sin moderacion, para exaltar esas “casas hechas con mano
maestra”, en el tesoro de los estereotipos similipoéticos que constituyen el dis-
curso de pretension literaria sobre la casa: misterio, encanto, naturaleza, propor-
ciones, tradicion, region, terrufio, morada, espacios, volimenes, patio, entrepiso,
pérgola, asador, rincon de la chimenea, viga de madera, terracota, teja redonda,
calor de la lumbre, historia, alma.

LA CRISIS Y EL EFECTO DE CAMPO

Las relaciones de fuerza entre las empresas dependen de Ja coyuntura econo-
mica global, que por otra parte ellas refractan segin su logica especifica. Ei
efecto de campo nunca se ve con tanta claridad como en oportunidad de la crisis
que, en torno de la década de 1980, afecta el mercado de la casa: como deben
contar, en sus estrategias de fabricacion y comercializacion, con la demanda de
construcciones “tradicionales” y “personalizadas™ que los pequefios productores
artesanales supuestamente satisfacen, las grandes empresas industriales, que s6-
lo pueden bajar los costos aumentando la produccion al precio de una estandari-
zacion del producto, tienen que multiplicar las estrategias técnicas (como la di-
versificacion de los modelos), organizacionales (como la organizacion en gran
escala de una fabricacion de aspecto artesanal) o simbolicas (como el recurse a
una retorica de lo tradicienal, lo original, lo unico), para limitar o enmascarar
los efectos de la produccion en serie. Asi, muchas empresas nacionales se ven
en la necesidad de abandonar su politica de produccién integrada e industrializa-
da para adoptar estrategias productivas que eran las de las pequefias empresas
artesanales o semiartesanales y volver a métodos de fabricacién tradicionales
apoyados en la subcontratacion.

Los constructores nacionales mas importantes, ¢n especial Phénix, fueron los pri-
meros afectados y sufrieron ¢n su mayor partc una caida de la actividad (particular-
mente fuerte en el caso de Phénix, que después de haber construido mas de dicciséis
imil casas a tines de la década de 1979, sélo producia ocho mil en 1984, siete mil dos-
cientas en 1985 v seis mil doscientas en [986). La renovacién muy veloz de las em-
presas es sin duda una de las caracteristicas fundamentalcs de este campo; segun la
encuesta realizada por la UCB en la primavera de 1983 entre ¢l 80 por ciento de los
constructores que iniciaron por lo menos veintc casas en 1982, el 59 por ciento eran
recién llegados que habfan creado sus empresas menos de dicz afios antes (vale decir,
después de 1976) o que, mas escasos, construian menos de veinte casas en 1976. Se
trataba casi siempre de empresas locales, pequetias o medianas, y los preductores
mas importantes también eran los mas antiguos {Phénix, por ejemplo, fundada en
1945, y GMF, en 1949); pero tambidn s¢ observaban algunos casos de progreso muy
rapido: asi, Maison Bouygues, creada en 1979, se situaba en 1982 en el segundo lu-
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gar ¢n el mercado de la casa individual vendida por catdlogo; del mismo modo, los
Architectes-bétisseurs, establecidos en 1981, habian logrado a partir de 1984 agrupar
a cuatracientos arquitectos organizados en pequefias sociedades. Pero si las aperturas
eran numerosas, sobre todo en la década de 1970 ¢ incluso en la de 1980, los cierres
¥y declaraciones de quiebra lo eran afin mas porque, scgun la encuesta de la ucs, la
cantidad de constructores pasé de mil cien en 1976 g sélo ochocientos en 1982, Tras
un periodo de fuerte expansion —el nimero de casas en construccién habfa pasado de
107 mil en 1962 a 281 mil en 1979—, ta fabricacién de casas individuales sufrié desde
1980 una declinacién muy pronunciada; ¢l nimero de unidades en obra sélo era de
192 mil en 1985, aunque esta disminucion haya sido mas tardia y también menos
marcada que la de la construccion de inmuebles colectivos.

La crisis modificé la relacién de fuerzas en favor de las pequefias empresas,
“Los pequefios y medianos constructores aprovecharon la situacion para ganar-
les la partida a los grandes, que habian entrado en sus territorios. M4s cercanas
a su clientela, conocedoras de sus expectativas y sus gustos, las pequefas y me-
dianas empresas vigorizaron en estos Gltimos afjos su capacidad de venta y, en
su mayorfa, tuvieron desempefios honorables en lo mas profundo de la crisis.
Por ejemplo, en 1984, Vercelletto tenia en Mamers 350 obras en construccion
(contra 250 e¢n 1983); Cleverte, 226 en Lyon (contra 158); Maison Chapel, 107
en Brignoles (contra 60; las Maisons Archambault, 50 en Tours (contra 22}, Al
parecer, ese respiro fue de corta duracién, porque en 1985, y de manera general,
los pequefios y medianos constructores también tuvieron que marcar el paso;
muchos acusaron incluso una caida notoria de la actividad. Ademas, los grandes,
que aprendieron las lecciones de la guerra, a partir de principios de afio dieron
una voltereta y empezaron a calcar la estrategia de las pequefias y medianas em-
presas.”™? Para sostener la lucha contra estas altimas, los grandes se reorganiza-
ron y, mediante la creacién de filiales regionales o a través de formas originales
de subcontratacion, se dotaron de estructuras emparentadas con las de sus riva-
les pequefias y medianas, a fin de tratar de acercarse a los consumidores y sus
expectativas. Asf, Bruno-Petit subdividié sus marcas Bruno-Petit y Chalet Idéal
en pequedias y medianas compafifas mas auténomas, y cedié a sus nuevos direc-
tivos una parte minoritaria del capital. Del mismo modo, Maison Phénix cred es-
tructuras mas pequefias en las distintas regiones. Esta diversificacion interna de
las grandes empresas fue de la mano con una fuerte tendencia a la concentra-
cion: en 1982, la cuota de mercado de los constructores que hacian mas de dos-
cientos cincuenta casas por afio, que representaban un 5 por ciento de la totali-
dad, era del 50 por ciento de las casas construidas por el conjunto de los
fabricantes, mientras que la de las compafiias nacionales, que sélo representaban
el 1 por ciento del total, llegaba al 33 por ciento.

Algunas de las empresas mas grandes intentan conciliar la estandarizacion de la
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produccién y la personalizacion del producto mediante estrategias técnicas y comer-
ciales que apuntan a ofrccer combinaciones singularcs de elementos mas o menos es-
tandarizados y proponer todo un abanico de métodos de construccion (la innovacién
mas eficaz ¢s la organizacién masiva, gracias a la subcontratacion, de una fabricacion
tradicional: ]a “casa de aibafiiles™) y una gama de {6rmulas de venta (casas entrega-
das llave en mano, listas para terminar, en kit o agrandablcs, etc.). Asi, Claude Pux,
por entonces presidente de la Union nationale des constructeurs de maisons indivi-
duelles (UNCMI), cita una encuesta que registra 985 modelos de treinta y cuatro cons-
tructores en 1984 y anuncia que esa cantidad seguird en aumento. Algunos construc-
tores sélo ofrecen ya casas personalizadas y renuncian a su catilogo. Le Moniteur des
travaux publics et du batiment del 2 de mayo de 1986 titula: “La casa individual se
personaliza. Los constructores nacionales encontraron un nuevo caballito de batalla:
los «proyectos personalizados». Una contraofensiva apuntada a los pequefios y me-
dianos constructores, que acompafia su regionalizacion”. Y el responsable del presu-
puesto publicitario de Maisons Phénix expone la nueva estrategia comercial en una
entrevista (de 1987): “Hace algunos afios, todos los constructores vendian casas por
catalogo. Las herramientas de venta evolucionaron. Ya no se vende asi. Ahora, la
genle quiere una casa personalizada. Si la encerramos en un catalogo, tienen la im-
presion de elegir entre casas ofrecidas. Luchamos contra eso, queremos que la perso-
na sienta que estd construyendo verdaderamente su casa y elija todo lo que quiera.
Primera cvolucién: cn Phénix las casas ya no tienen nombre. Hace un afo que empe-
zamos con eso. Cada vendedor tiene vistas de casas (fotos) que puede mostrar a los
clientes, casas que realizé o puede realizar. Ya no va a haber catalogo. Habra un le-
gajo de proyecto de construccion. Se les presentardn vistas de casas sin nombre, por
ejemplo la casa con tejados transformables, a lo mejor con una propuesta de plano
que podra modificarse. Para cada cliente se abrira un legajo de proyecto de construc-
ci6n. No se les impondra nada al principio. Es un trabajo bastante semejante al del ar-
quitecto, Hay que responder a la motivacion de la gente que quiere elegir. Todos los
constructores pelean por la casa personalizada, son conscientes de que la demanda ha
evolucionado™. Asi, el hecho de que el lenguaje de 1a “personalizacién” que se impu-
s0 desde hace tiempo en el orden bancario con respecto al crédito termine también
por aplicarse, bajo el efecto de la crisis, al producto misme, no puede sino contribuir
a fortalecer de manera considerable la coherencia y la eficacia simbélica del disposi-
tivo comercial puesto en practica por las empresas.

Esta diversificacion no es exclusiva de una estandarizacion evidente de los
productos de la misma empresa y de una homogeneizacion de los productos de
las firmas que ocupan posiciones vecinas en el campo. Eso es lo que dice clara-
mente una vendedora de Kaufman and Broad: “Con respecto a los competido-
res, es lo mismo con distinto nombre. [...] Tenemos fas mismas empresas, utili-
zamos los mismos materiales y ademas tratamos de dar un plus”. Si el primer
efecto deriva directamente de la necesidad técnica de bajar los costos, el segun-
do parece deberse, al menos en parte, a la competencia que lleva a las empresas



82 LAS ESTRUCTURAS SOCIALES DE LA ECONOMIA

mas grandes a ofrecer a sus clientes productos capaces de rivalizar con los que
tienen el mayor éxito en sus competidores mas directos (en la circulacion de la
informacion corresponde un papel fundamental, sin duda, a los clientes mismos,
quienes, al utilizar lo que un constructor les transmitid para porner a prucba a los
otros, informan a los vendedores sobre los argumentos de venta propuestos por
la competencia). El hecho de que las empresas competidoras no dejen de ace-
charse e incluso de espiarse mutuamente y hasta de plagiarse,®® o que recurran a
la desercidn de directivos o vendedores, con lo que logran una transferencia de
capital técnico incorporado, tiene sin duda influencia en la aparicién mas o me-
nos simultanea de modelos similares en compailias que ocupan posiciones veci-
nas, como Phénix, en declinacion, y Bouygues, en ascenso:*! por ejemplo, la ca-
sa “Grand-Volume”, que fue un gran éxito de Maison Bouygues cuando se
lanzo en 1984, se anticipé por poco tiempo al modelo “Spacio” de Phénix, que
en la misma época sufrié un fracaso humillante.

En realidad, sin embargo, en las luchas a corto plazo que los conducen a sa-
carse reciprocamente ideas, métodos, personal, etc., los competidores compro-
meten tas cartas de triunfo que pueden lanzar a la batalla, y todo el pasado de la
relacion estructural esta presente en cada momento de esa relacién, especial-
mente, en el caso de la rivalidad entre Phénix y Bouygues, a través de la estruc-
tura misma del empleo dentro de la empresa y todas las formas de inercia e his-
téresis resultantes. Si nos atenemos a las grandes tendencias, podemos decir que
la crisis asegurd el triunfo de la demanda mas tradicional en el plano técnico y
estético: bloques de hormigdn para las paredes, armaduras industriales para el
esqueleto, madera para la carpinteria exterior (con las ventanas de cristales pe-
quefios estilo “fle-de-France”, muy caras y poco sélidas). El achicamiento del
mercado se tradujo en una reduccion de la dispersion social de la clientela.
Ahora bien, sabemos que las mdas grandes empresas industriales, y muy espe-
cialmente Phénix, que dominaba el mercado, habian llevado adelante una politi-
ca de produccién masiva tendiente a bajar los costos mediante la estandarizacion
del producto y el aumento de las ventas basado en la conquista de las categorfas
sociales menos favorecidas (los grandes productores nacionales, que concentran
una parte importante de la fabricacién de casas individuales, construian sobre to-
do chalets de cuatro a seis habitaciones, con una superficie habitable de entre
cincuenta y ciento veinte metros cuadrados en una sola planta, sin sétano, mien-
tras que los constructores regionales ofrecian casas mas grandes, de cinco a
ocho habitaciones y entre ciento diez y ciento veinte metros cuadrados, con un
precio mas alto por metro cuadrado). De ello se deduce que el debilitamiento de
la demanda de las categorias menos solventes afecté en primer lugar a las em-
presas mas grandes y volvi6 a dar primacia a los constructores regionales, que
siempre apuntaron a una clientela de posicién mas acomodada.’? Los construc-
tores especializados en los “niveles bajos de la gama” (Maison Phénix, Maison
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Mondial Pratic) reaccionaron tratando de ganar clientelas mas favorecidas. Pero,
a la inversa, algunas sociedades importantes que producian sobre todo con des-
tino a una clientela acomodada sélo pudieron mantener su posicién diversifican-
do su actividad: es lo que sucedio con Kaufman and Broad que, especializada en
la construccion de “pueblos” para personal superior ¢ ingenieros, tuvo que lan-
zarse a construir departamentos, oficinas y residencias para jubilados; algo simi-
lar pasé con la Société des constructions modernes Laguarrigue, que en 1982 se
dirigia a una clientela de bastante buena posicién y que, para intentar limitar los
efectos de la crisis y la reduccion de su actividad, empezé a proponer casas mas
baratas para clientes mas modestos (con la serie “Record”, cuyo primer precio
era en 1986 de 221 mil francos para setenta y tres metros cuadrados habitables).

LAS ESTRATEGIAS DE LA EMPRESA COMO CAMPO

Pero para explicar de manera mds completa y precisa la relacién de fuerza
entre las empresas y su evolucion a lo largo del tiempo, es decir, las estrategias
que ponen en practica para transformarla o conservarla, en especial frente a la
redistribucién de las cartas de triunfo determinada por la crisis, hay que cambiar
de escala y pasar del campo de la totalidad a cada una de las firmas que, al me-
nos en el caso de las grandes, son unidades relativamente autonomas que tam-
bién funcionan como campos. Es notorio, en efecto, que la empresa no ¢s una
entidad homogénea susceptible de ser identificada con un sujeto racional, el
“empresario” o el “management”, orientado hacia una funcién objetiva tnica y
unificada. La empresa estd determinada (u orientada) en sus “elecciones™ no s0-
lo por su posicion en la estructura del campo de produccién sino también por su
estructura interna que —-producto de toda su historia anterior— todavia guia su
presente. Dividida en organizaciones principaimente volcadas a la produccion,
la investigacion, el marketing, el financiamiento, etc., estd compuesta por agen-
tes cuyos intereses especificos estan ligados a cada una de esas organizaciones y
funciones, y que pueden entrar en conflicto por multiples razones, en particular
por el poder de decidir las orientaciones de la firma. Sus estrategias se determi-
nan por medio de innumerables decisiones, pequefias o grandes, ordinarias o ex-
traordinarias, que son en cada caso el producto de la relacién, por un lado, entre
intereses y disposiciones asociados a posiciones en las relaciones de fuerza den-
tro de la empresa y, por el otro, capacidades de hacer valer esos intereses o dis-
posiciones gue, por su parte, también dependen del peso de los diferentes agen-
tes involucrados en la estructura, y por lo tanto del volumen y la estructura de su
capital, Vale decir que el “sujeto” de lo que a veces se denomina la “politica de
la empresa™ no es otro que el campo de la empresa o, mds precisamente, la es-
tructura de la relacidn de fuerza entre los diferentes agentes que forman parte de
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ella o, al menos, entre aquellos que ticnen mayor peso en esa estructura y de-
sempefian en la decision un papel proporcionado a dicho peso individual. Los
estudios de casos destinados a analizar la génesis de una decisi6n carecen practi-
camente de sentido mientras se atienen a las manifestaciones fenoménicas del
ejercicio del poder, es decir, a los discursos o las interacciones, e ignoran la es-
tructura de las relaciones de fuerza entre las instituciones y los agentes (a menu-
do constituidos como cuerpos) que estin en lucha por la facultad de decidir, esto
es, las disposiciones e intereses de los diferentes directivos y las bazas de que
disponen para llevarlos al triunfo.

Las estrategias de los directivos envueltos en la lucha competitiva dentro del
campo del poder de una empresa y las visiones del futuro, previsiones, proyec-
tos o planes que se esfuerzan por imponer, dependen especialmente del volumen
y la estructura de su capital, mas bien econémico (acciones, etc.) o mas bien
educativo y, mds en particular —en ese nivel-, del tipo de capital educativo que
poseen y también de la posicion —ligada por su parte a las propiedades preceden-
tes— que ocupan en la empresa (director financiero, director comercial, jefe de
personal, ingeniero de produccion, etc.). Si se sabe que en las sociedades mas
grandes y burocréticas la orientacién hacia una u otra de las funciones funda-
mentales de la empresa: financieras, comerciales, técnicas, estd estrechamente
ligada al tipo de capital educativo poseido y, al mismo tiempo, a trayectorias so-
ciales y educativas generadoras de disposiciones especificas (y también de capi-
tal social, vinculado a la pertenencia corporativa), es comprensible que las lu-
chas que se desarrollan dentro de los equipos dirigentes en oportunidad de
decisiones ordinarias o extraordinarias, y muy en especial durante las crisis de
sucesion, deban mucho al anhelo que pueden tener los distintos directivos v, a
través de ellos, los diferentes cuerpos (ingenieros de minas o de puentes y carre-
teras, inspectores de finanzas, ex alumnos de HEC, etc.), de promover las activi-
dades de las que son parte integrante y mantener o mejorar de ese modo su posi-
cion, perpetuando o transformando el equilibrio entre las funciones a las que se
asocian sus intereses,

Asi, s6lo pueden entenderse las estrategias de las diferentes empresas embar-
cadas en la lucha por la dominacién del mercado de la casa individual y, en par-
ticular, las de las firmas mas grandes, como Maison Bouygues y Maison Phénix,
si se toma en cuenta toda su historia social y en especial la evolucién, dentro de
cada una de ellas, de las relaciones de fuerza entre las distintas categorias de di-
rectivos, quienes, cuando tienen el poder de hacerlo, pueden sacrificar Jos “inte-
reses” de la empresa a la satisfaccion de los suyos propios dentro de ella. Para
comprender, por ejemplo, las razones o las causas que hicieron que la empresa
Maison Phénix, como un barco que siguiera a la deriva, perseverd tanto tiempo,
pese a la crisis que la golpeaba, en la direccion que le habia dado su fundador,
habria que reconstruir 1a historia de la evolucian de la estructura de las relacio-
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nes entre los directivos que pretendian luchar para mantener el rumbo y los que,
al contrario, deseaban encauzar la empresa hacia otro camino.

Pequeiia sociedad de ingenicros que en un inicio trabajaba principalmente para
Electricité de France, Maison Phénix experimenté un rapido crecimiento v a fines de
la década de 1960 quedd en una situacion de cuasi monopolio en ¢l mercado de la
construccion industrial de casas individuales. 5i bien su declive recién es visible a
partir de 1980, hay signos muy anteriores que lo delatan, desde mediados de la déca-
da de 1970, cuando 1a empresa tuvo que hacer frente a una crisis de sucesion. Tras la
jubilacion de André Pux, que tenia la legitimidad y la autoridad del fundador (“cuan-
do ¢l decfa: ‘Sigan haciendo las casas como antes, no cambien nada’, la gente no se
atrevia a decir una palabra”, o bien: “*Empiecen por ganar dinero, después tendran
derecho a hablar’, tenia autoridad para decirlo™), los grupos financieros no tardaron
en tomar el control del capital. El nuevo presidente y director general, Roger Pagezy,
ingeniero de la Escuela de Minas, era el representante de un gran grupo, Pont-4-
Mousson. Claude Pux, hijo del fundador, que lanz6 a pariir de 1965 el sector comer-
cial de la empresa pero que no contaba con ningun titulo académico de prestigio ni,
al parecer, con el sostén de su padre, intento apoyarse en las filiales regionales para
imponerse ante la nueva autoridad maxima. Pero la autonomia de esas filiales, que en
un primer momento se habia propiciado (el 4% por ciento de su capital se habia ven-
dido a sus presidentes y directores generales, mientras que la compaiiia matriz con-
servaba otro 49 por ciento y el 2 por ciento restante quedaba en poder de Claude
Pux), se restringio a continuacién (los presidentes de las filiales regionales serian
reemplazados y el grupo recompraria en 1982 su capital). Los efectos de 1a crisis de
sucesion fueron mucho mds graves porque ésta sobrevino en un momento en que los
competidores se desarrollaban, decidian hacer inversiones publicitarias importantes y
ocupaban cada vez mds terreno.

Partida del fundador, crisis de sucesién, conflictos entre la sede central y tas filia-
les regionales, aumento de la competencia, declinacion general de la actividad en el
sector a partir de 1980: otros tantos factores que, entre otras cosas, provocan una pér-
dida de la confianza en la empresa, en ¢l valor de sus productos. El fracaso que sufre
el modelo “Spacio”, propuesto por Phénix en el momento en gue ¢l modelo “Grand-
Volume” de Bouygues, aunque técnica y financieramente muy parecido, alcanza un
éxito muy grande, no puede disociarse de todo ci universo de fas relaciones en el se-
no de la empresa (en la que los sindicatos hacen su aparicién a mediados de la década
de 1980). mientras que el “espiritu de la casa” cae fuertemente en Phénix, donde los
vendedores “desmoralizados™ ya no parecen creer em su producto, sus pares de
Bouygues, sometidos a un control muy estricto (“nos siguen mas de cerca”, decia un
transfuga de Phénix) ¥ con un mayor apego a su empresa, s¢ muestran mas “agresi-
vos” y eficaces. Mediante las estrategias comerciales (el partido de lo tradicional, la
“casa de albafiiles” de Bouygues en contraposicidn a la modernidad vergonzante de
Phénix} v las disposiciones de quienes estan encargados de llevarlas adelante, y en
particular los vendedores, lo que se traslada en cierto modo a las practicas, con las
consecuencias conocidas, €s toda la politica social de la empresa, las relaciones entre
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los servicios comerciales y los encargados de la publicidad y la investigacién, ete.
Prueba sin duda de que toda la empresa, con su estructura y su historia v, a través de
¢lla, toda la estructura y la historia del campo, estan presentes en todo nomento en
cada una de las estrategias, irreductibles al decreto instantanco de un calculador ra-
cional.

La crisis de sucesion serd seguida por varias otras, y Phénix no dejara de ir de
reorganizacién cn reorganizacion, de dificultad en dificultad. En 1979, Saint-Goban-
Pont-a2-Mousson cede el 45 por ciento de su participacién en el capital de la sociedad
a varios inversores, el mas importante de los cuales es en lo sucesivo la Compagnie
générale des eaux, lo que ocasionard cambios en los niveles directivos. En 1984-
1985, nueva reorganizacién. Maison Phénix padece numerosos fracases, en especial
en sus distintas tentativas de desarrollo o compra de empresas en ¢l extranjero (a las
que por otra parte debera renunciar). Todas las cartas de triunfo especificas que le
habian permitido ocupar una posicién dominante en el campo, el capital técnico (el
método de construccién relativamente econdmico que habia significado su éxito era
descalificado por los competidores), pero también el capital simbélico que represen-
taban, tanto dentro de la sociedad como fuera de ella, la autoridad y la legitimidad
del fundador, ¢l espiritu de empresa vigorosamente desarrollado y la confianza en el
producto, se debilitaron poco a poco, sin que nadie hubiera sabido o podido inventar
¥ sobre tedo imponer las nuevas bazas que habrian podido procurar una reconversion
del mode de produccién. Sin duda porque cada una de las innovaciones técnicas o
comerciales habria supuesto un estremecimiento de la jerarquia de las diferentes fun-
ciones y los diferentes sectores de la empresa, en especial el técnico y el comercial,
y por lo tanto una redefinicion revolucionaria de los sistemas de intereses asociados
a las distintas posiciones.

Asi, el espacio diferenciado y estructurado de la oferta, es decir, de las em-
presas de produccion de casas (o de sus agentes, desde los directivos hasta los
vendedores) que, para mantener 0 mejorar su posicion en la estructura, deben
desplegar estrategias de produccion —y por lo tanto productos, casas— y comer-
cializacion —en especial publicidades—, dependientes en si mismas de la posicién
que les aseguran sus cartas de triunfo, entablan una relacién de Aomologia con ¢l
espacio diferenciado y estructurado de la demanda, vale decir, el espacio de los
compradores de casas. El ajuste de la oferta y la demanda no es el resultado de
la agregacion milagrosa de innumerables milagros efectuados por calculadores
racionales capaces de tomar la decision mas adecuada a sus intereses. A pesar de
las apariencias, no hay nada natural ni evidente en el hecho de que los compra-
dores mds desprovistos acudan a las empresas que ofrecen los productos mas
burdoes, sobre todo estéticamente, mientras que los demds se inclinan “esponta-
neamente” hacia las compailias que en el espacio de los productores de casas
ocupan posiciones homélogas a las que ellos tienen en el espacio social, es de-
cir, hacia los productores y los productos mas aptos para satisfacer su gusto por
el confort, la tradicion, la originalidad; en sintesis, su sentido de la distincién. i
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ese ajuste se produce, es porque la correspondencia enire las caracteristicas so-
ciales de los compradores y la de las empresas, y por ende de sus productos, de
su personal, en particular los vendedores (las sociedades que ofrecen casas cali-
ficadas de nivel bajo a la clientela mas desfavorecida —obreros, empleados— tie-
nen los vendedores con menos titulos, que son a menudo antiguos obreros), o de
sus publicidades (estrechamente ligadas a la calidad social de la clientela, que
por su parte esta con frecuencia vinculada a la posicion de la sociedad en el
campo), estd en el origen de toda una serie de efectos estratégicos que en lo
esencial son indeseados y parcialmente inconscientes. Y de tal modo nos vemos
inducidos a sustituir el mito de la “mano invisible”, concepto clave de la mitolo-
gia liberal, por la logica de la orquestacién espontanea de las practicas, fundada
en toda una red de homologias (entre los productos, los vendedores, los compra-
dores, etc.). Esta especie de orquestacion sin director de orquesta esta en el ori-
gen de innumerables estrategias que podemos considerar sin sujeto, porque son
mias inconscientes que verdaderamente queridas y calculadas, como la consis-
tente en que un vendedor identifique sus intereses con los de sus clientes o se
presente a si mismo como garantia de la transaccion (“yo tengo una igual™), y
que solo puede ser concebible, y sobre todo eficaz desde el punto de vista sim-
bélico, sobre 1a base de una afinidad, garantizada por la homologia de las posi-
ciones, entre los habitus de los compradores ¥ los vendedores.

NOTAS

1. Es conocida, por ejemplo, la importancia que los miembros de la burguesia y de la
aristocracia atribuian en el siglo xix a la calidad social de su domicilio, lo que podia lle-
varlos a decidir alquilar en un “buen” barrio en vez de comprar en otro menos cotizado.
Y puede verse un indicio de esta conciencia de dar motivo 2 los juicios de los demas en
las leyendas del tipo de “con esto me pbasta™ o “esto me gusta” que cxhiben a veces los
chalets pequefioburguescs.

2. Una de las pruebas de este interés s ¢l éxito de la prensa dedicada a la decoracion
de la casa, que cumple una funcion semejante a la de los manuales de savoir-vivre en
otro Ambito de la practica.

3. Debido a la pluralidad de funciones econdmicas que cumple simultdneamente, la
casa plantca arduos problemas a la clasificacion contable.

4. Sobre el modelo de la “casa”, véanse P. Bourdiey, “Célibat et condition paysanne”,
Etudes rurales, 5-6 (abril-septiembre de 1962), pags. 32-136, y “Les stratégies matrimo-
niales dans le systeme des stratégics de reproduction”, Annales, 4-5 (julio-octubre de
1672), pags. 1103-1127; E. Claverie y P. Lamaison, L'Impossible mariage. Violence et
parenté en Gevaudon, xvite, Xville et xixe siécles {Paris, Hachette, 1982); y también C.
Lévi-Strauss, Paroles données (Paris, Plon, 1984), pag. 177 [traduccion castellana: Pala-
pra dada, Madrid, Espasa-Calpe, 1985].
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5. De tal modo, se observa que la curva que representa la evolucion de la tasa de aho-
rro 06 financiero (asimilado a la inversion inmobiliaria) de las familias exhibe una forma
muy similar a la curva que muestra la evolucion de la cantidad de matrimonios (cf. L.
Crétin y P, L’Hardy, “Les ménages épargnent moins qu'il y a quinze ans”, Economie et
statistique, 219, marzo de 1989, pags. 21-26).

6. 5S¢ encontrard el estudio de un ejemplo de mitologia colectiva particularmente liga-
da al drea mediterranea, pero sin duda siempre inscripta en ¢! inconscienie europeo, en P,
Bourdicu, “La maison kabyle ou le monde renversé”, en J. Pouillon y P. Maranda
{comps.), Echanges et communications. Mélanges offerts & Claude Lévi-Strauss & !'occa-
sion de son 60° anniversaire (Paris-La Haya, Mouton, 1970), pags. 739-758.

7. El eslogan publicitario “Una casa de albafiiles” [“Une maison de macons™] fue
lanzado por la empresa Bouygues para promover sus casas industriales.

8. Vemos con ¢llo todo lo que implica la transformacion, hoy muy intensamente
alentada en los servicios publicos, educativos y culturaies en especial, del usuario (oyen-
le, espectador, alumno, estudiante, eic.) en cliente.

9. A. Martinet, 7o Honor Roman Jakobson, citado por G. Mounin, La Communica-
lion poétigue (Paris, Gallimard, 1971), pag. 25.

10. M. Augé, Demeures et chiteaux (Paris, Editions du Seuil, 1989).

11. fbid., pag. 79.

12. Podemos hacernos una idea de ese enorme trabajo de apropiacion, gue ticne su
equivalente en el orden del discurso, si miramos atentamente [as fotografias dec las trans-
formaciones interiores o exteriores que sus duefios efectuaron en las casas Phénix, en Les
Honneurs de la maison. Six photographes dans la maison, testimonios obtenidos bajo la
direccién de Lucien Clergue (Paris, Pandora, 1982).

13. A la manera de los churingas, esos objetos de piedra o madera decorada que re-
presentan el cuerpo fisico de un ancestro determinado ¥ que entre los arandas se atribu-
yen solemnemente, en cada generacion, a la persona viviente considerada como Ia reen-
carnacion de ese antepasado, y que se sacan periddicamente para revisarlos y honrarlos,
los aibumes de familia y todos los bienes preciosos, archivos, joyas y retratos familiares
que s¢ transmiien de generacion en generacion, como el apellido y a veces algunos nom-
bres de pila, deben su caracter sagrado al hecho de que, al testimoniar materialmente la
antigiedad y la continuidad def linaje, consagran su unidad social, siempre indisociable
de la permanencia en el tiempo (¢f P. Bourdieu, Un art moyen. Essai sur les usages so-
ciaux de la photographie, Paris, Editions de Minuit, 1965).

14. Esto es lo que constituye el limite de [a antropologia filoséfica que sobrevive atn
hoy, en especial en Alemania, y de la mayoria de los intentos de los etndlogos de trasla-
dar, sin cuestionamiento critico, sus instrumentos y hibitos de pensamiento fuera de sus
terrenos tradicienales de aplicacién.

15. C. Taffin, “L’accesion 4 tout prix”, Economie et statistique, 202 (septiembre de
1987), pags. 3-16. La transmisidn directa, sin embargo, ¢s mucho mas importante de lo
que muestran las cifras: la ayuda de la familia, en efecto, se produce en formas diversas
(préstamos sin interés, donacion de terrenos, aporte parcial, etc.).

16. Cf. L. Crétin y P. 1."Hardy, “Les ménages épargnent...”, art. cit,

17. Una de las tentativas mas sistematicas fue la realizada por Pierre Durif, a quien
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més adelante encontraremos entre los iniciadores de la reforma del financiamiento de la
vivienda, v Sylvie Berniard a partir de la encuesta habitacional de 1967, comparada en
particular con la de 1963 (¢f. P. Durif y S. Berniard, “Les Frangais et la maison individue-
lle”, Economie et statistique, 7, diciembre de 1969, pags. 3-16; P. Durif, “Propriétaires et
locataires en 1967", Economie et statistigue, 3, julio-agosto de 1969, pags. 41-56). La en-
cuesta realizada cn 1986 por Catherine Bonvalet y su equipo del Institut national d’études
démographiques (INED) sobre la historia habitacional de la generacién de las personas na-
cidas entre 1926 y 1935 y residentes en la region parisina (n = 1987 individuos) apuntaba
acaptar, en un primer momento, las circunstancias y los factores de la llegada a Paris, del
“recorrido habitacienal” y de la constitucion del patrimonio inmohiliario a lo largo de! ci-
clo de vida, asf como los proyectos de jubilacién y mudanza: con gran hincapié en el es-
tudio de los factores demograficos y sociales, prestaba mucho menos atencién al capital
econdmico, al capital cultural o al efecto de la pelitica y la oferta de viviendas (C. Bonva-
let, A, Bringé y B. Riandey, Cvcle de vie et changements urbains en région parisienne.
Histoire résidentielle d'une génération, Paris, INED, 1988 [junio], 179 paginas y anexos).
El estudio sobre ¢l origen geografico y familiar, la vida profesional, 1a vivienda y los mo-
dos de vida que Nicole Tabard y su equipo realizaron en el Credoc con mil hogares del
Essonne que tenian por lo menos un hijo menor de veinte aflos, se centrd en un primer
momento en la construccién de una tipologia socioprofesional de las comunas y barrios
del departamento y en el analisis de las relaciones, por un lado, entre la morfologia de los
municipios o barrios de residencia y los comportamientos y practicas de los hogares en
materia de vivienda; por el otro, entre la trayectoria social y geografica de los encuestados
y su localizacidn especifica en el Essonne (N. Tabard et al., Relations entre la structure
socio-économique de !'espace, la production de ['environnement ei les conditions de lo-
gement. Analyse de ['enquéte Essonne, Paris, Credoc, encro de 1987, 124 paginas).

18. La interpretacion de las estadisticas se alimenté constantemente de las indicacio-
nes ¢ hipétesis que se desprendian de un conjunto de entrevistas en profundidad (n = 45)
que realizamos con propictarios de casas individuales de la regién parisina y del Medie-
dia de Francia (véanse los anexos, pags. 93-100).

19. M. Villac, G. Balland ¥ L. Touchard, “Les conditions de logement des ménages
en 1978”, Les Collections de I'inskE, serie “Ménages”, 85 (1980).

20. SOFRES, Les Frangais et ['immobilier, marzo de 1986.

21. En esta categoria, el indice de propietarios también es independiente de la edad.

22. El indice de propietarios de un departamento parece mas ligado al titulo que ¢l in-
dice de propietarios de una casa, al menos en algunas categorias. Pero ¢s indudable que
hay que ver en ello un efecto de la urbanizacion: los duefios de departamentos son més
frecuentes en las grandes aglomeraciones, en las que hay mayor cantidad de personas con
titulos.

23. Los capataces con menores ingresos (menos de 65 mil francos por afio) son mu-
cho mas frecuentemente propietarios de su vivienda (39,5 por ciento) que los empleados
(16,5 por ciento} o los directivos medios (8,2 por ciento) que cuentan con los mismos re-
CUrsos.

24. Cf G. Ballester, Maison préfabriguée (Paris, Institut frangais de démoscopie, no-
viembre de 1984).
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25. M. Villac, G. Balland y L. Touchard, “Les conditions de logement...”, art. cit.,
pags. 161-166. Ademds del tamaiio de la aglomeracién, habria que tomar en cuenta la re-
gion. Pierre Durif mostré que en 1968 existian disparidades regionales muy pronuncia-
das, en especial entre el oeste v ¢l este de Francia: la proporcién de casas individuales su-
peraba entonces el promedio en todo el oeste y era particularmente alta en el norte: en
cambio, la vivienda colectiva era mas importante en el centro, el este y sobre todo el su-
deste (¢f. P. Durif y S. Berniard, “Les Frangais et la maison individuelle”, art. cit., en es-
pecial pags. 5-7).

26. N. Tabard et al., Relations entre la structure sacio-économique de | 'espace..., op.
cit.

27. C. Bonvalet et al., Cycle de vie ef changements urbains..., op. cit.. pig. 121.

28. /bid , pags. 125-126.,

29. Sobre el vinculo entre la restriccion de la fecundidad y la ambicion de ascenso, cf
F. Bourdieu y A. Darbel, “Le fin d’un malthusianisme?”, en Darras, Le Partage des bé-
néfices (Paris, Editions de Minuit), pags. 117-129, y P. Bourdieu, La Distinction..., op.
cit.

30. Esta hipétesis se ve confirmada por los primeros resultados publicados de la en-
cuesta que Nicole T'abard realizé en el Essonne y que deberia permitir afinar el conogi-
miento de los efectos de la trayectoria social. El estudio pone de relieve, en particular, los
lazos entre el origen social —especialmente en el caso del personal superior y los miem-
bros de las profesiones liberales— y el hecho de vivir en una comuna mas o menos “enco-
petada”,

31. Cf P, Culturello, De la location a ['accession, Niza-Marsella, GERM-CERCOM,
1989 (informe de investigaciones para la CNAF).

32. C. Topalov. Le Logement en France {Paris, Presses de la FBSP, 1987), en especial
pags. 305-314. El indice de agricultores y patrones de ia industria y el comercio propie-
tarios de sus viviendas, ya muy elevado al comienzo del periodo, aumentaba mas lenta-
mente.

33. La Igica de la explotacion cada vez mis intensiva de un “yacimiento” en cami-
no de agotarse llevo sin duda a los bancos a achicar los limites de los riesgos razonables.
Debido a ello, ia crisis afecté duramente a los tomadores de préstarnos de las clases po-
pulares, Asi, 21 de las 51 causas por ventas de casas falladas.entre 1981 y 1983 en los tri-
bunaies de segunda instancia de Rennes y Saint-Malo a rafz de procesos entre un adqui-
rente de vivienda y un prestamista concernian a obreros, de los cuales nueve trabajaban
en la construccién y en obras piblicas, cinco afectaban a empleados y tres a agricultores;
en veinte casos se desconocian las categorias socioprofesionales (¢f Agence d’urbanisme
et de développement intercommunal de Pagglomération rennaise, Les Accédants a la
propriété en difficultés financiéres, Rennes, febrero de 1986).

34. Cf C. Bonvalet et al., Cyele de vie et changements urbains... ,op. cit., pdg. 131,

35. Cf- M. Eenschooten, “Le logement de 1978 4 (984, Toujours plus grand et tou-
jours mieux”, Economie et Statistique, 206 (enero de 1988), pags. 33-43.

36. N. Tabard, Consommation et inscription spatiale. Synthéses et perspectives {Pa-
ris, Credoc, 1984).

37. Este conjunto de efectos colaterales negativos del cambio de vivienda explica el
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hecho, en apariencia paradojico, de que ¢l acceso a la propiedad de un departamento mo-
derno se viva a menudo, y con mucha légica, como una regresion, a pesar de todos los
esfuerzos desplegados para contentarse (ese desfasaje paraddjico entre la experiencia de
los agentes y la mejora aparente de sus condiciones habitacionales, ligada al paso de la
villa de emergencia o zonas marginales a la urbanizacion de viviendas de bajo alquiler,
se me habia presentade con toda claridad en la investigacién que realicé en Argelia en la
década de 1960; of. P. Bourdieu, 4lgérie 60), op. cit., pags. 83-114).

38. Cf. C. Topalov, Le Logement en France, op. cit., pag. 315.

39. Como la investigacion sobre la que se apoya esta obra se realizé a fines de la dé-
cada de 1980, los datos recogidos se refieren a un perfodo anterior a la década de 1990. La
decision de concentrarse en ese periodo se justifica por la amplitud y la importancia de las
transformaciones estructurales que lo caracterizan y el hecho de que una economia esen-
cialmente histdrica no puede razonar al margen de un marco espaciotemporal definido,

40. *Maison individuelle: promoteurs et constructeurs résistent bien”, Le Moniteur
des travaux publics et du bdtiment, 9 (2 de marzo de 1984), pag. 37. De elio resulta que
el “sector” s¢ caracteriza por el empleo de una mano de obra numerosa; los gastos de per-
sonal en las empresas de construccion e ingenieria de mas de cincuenta asalariados repre-
sentaban el 38 por ciento del volumen de negocios sin impuestos incluidos en 1981 y el
90 por ciento del valor agregado (¢f J.-J. Granelle y M. Pelége, Construction, croissance
et crise. Réflexions pour une relance, Paris, Editions du Moniteur, 1985). Dicho esto, los
progresos de la industrializacion total o parcial {en el plano de los componentes utiliza-
dos) hacen que el costo de la fabricacién propiamente dicha ocupe cada vez menos lugar
en la construccion de edificios (sobre todo de los inmuebles o residencias de gran jerar-
quia), mientras que se incrementa la parte de las erogaciones anexas, precio del terreno,
honorarios del escribano y sobre tedo costos de comercializacion y gastos financieros (cf.
P. Madelin, Dossier I comme immobilier, Paris, A. Moreau, 1974, pags. 265-268; y tam-
bién Le Moniteur des travaux publics et du bdtiment, suplemento Magazine 17, 28 de
abril de 1980: “El precio de los terrenos esta en alza constante. La carga financiera glo-
bal aumenté del 20 por ciento del costo final de la operacién en 1978 al 30 por ciento a
principios de 1980™).

41. ucB, Regards sur une profession: les constructeurs de maisons individuelles (Pa-
ts, uce, 1983). La realidad es mucho mas compleja de lo que lo hace suponer esta clasi-
ficacion. ;Dénde ubicar, por ejemplo, las asociaciones de arquitectos como Architectes-
bétisseurs?

42. Aunque la casa individual haya motivado numerosas publicaciones, no existe nin-
gin estudio sobre el conjunto de los constructores (si se exceptiian algunos datos confi-
denciales como el Barométre ucB).

43. En esa etapa de la investigacidn no se tuvo en cuenta el control jercido por so-
ciedades extranjeras.

44, Como este primer analisis, realizado sucesivamente en las cuarenta y cuatro so-
ciedades constructoras o inmobiliarias y en las treinta empresas de construccion, sélo dio
resultados muy decepcionantes y en cierto sentido demasiado previsibles, no lo reprodu-
ciremos agui. Se presenta en detalle en Eléments d'ure analyse du marché de la maison
individuelle (Paris, Centre de sociologie européenne, 1987), pags. 53-60.
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45. Folleto publicitario: “Une maison de magons, oui, vous pouvez”, 1984, cuarenta
y scis paginas.

46. Francis Bouygues, texto introductorio a un folleto de presentacion de la sociedad
Maison Bouygues, 1984,

47. El mismo tipo de efectos, que sélo pueden comprenderse en una perspectiva es-
tructural, se observa en el 4mbito de la produccion editorial, en la que productores o dis-
tribuidores de una literatura “comercial” industrialmente producida y destinada al gran
consurno pueden simular (o remedar) las invenciones auténticas de la vanguardia, me-
diante artificios de marketing que a menudo se apoyan en la adhesién de buena fe, ligada
a efectos de alodoxia, de ciertos criticos mal informados (¢f. P. Bourdieu, “Une révolu-
tion conservatrice”, Actes de la recherche en sciences sociales, 126-127, marzo de 1999,
pags. 3-28).

48. E, Panofsky, Essais d'iconologie. Les thémes humanistes dans I'art de la Renais-
sance, traduccién de C. Herbette y B. Teyssédre (Paris, Gallimard, 1967, primera edicion
de 1939), pags. 24-25 [traduccitn castellana: Estudios sobre iconologia, Madrid, Alian-
za, 1980].

49. “La maison individuelle se personnalise”, Le Moniteur des travaux publics ef du
bdtiment, 2 de mayo de 1986, pags. 30-34; ¢f. también “Des constructeurs sur mesure”,
Le Moniteur des travaux publics et du bétiment, 30 de abril de 1987, pags. i-xviii.

50. La sociedad Breguet-Construction fue condenada a fines de 1973 por haber co-
piado los modelos de la empresa norteamericana Kaufman and Broad, lo que significaba
proveerse con pocos gastos de muchos modelos que habian sido largamente probados por
esa compaiia (¢/' P. Madelin, Dossier { comme immobilier, op. cit., pag. 226, que cita
muchos otros ejemplos de procesos, desercion de directivos y plagios de modelos).

51. Una secretaria comercial de la sociedad Bouygues que antes habia trabajado nue-
ve afios en Phénix y a quien su antiguo director de ventas, que habia dejado esta empresa
para incorporarse 2 la primera, hizo entrar en ella, explica lo siguiente: “En parte, Bouy-
gues fue lanzada por mi ex jefe regional de Phénix [...]. El director regional de Maison
Bouygues se fue de Phénix. Lanz6 entonces Maison Bouygues ile-de-France, que funcio-
nd muy bien, y se llevé a algunos de sus colegas con quienes trabajaba bien”. Recuerda a
continuacién que varios vendedores de Phénix que ella conocia también se pasaron a
Bouygues.

52. Un analisis de las solicitudes de permisos de construccion presentadas en la alcal-
dfa de Taverny en el Val-d’Oise permite verificar directamente la preponderancia de los
pequefios y medianos constructores locales. De las treinta y dos solicitudes de construc-
cién de casas individuales presentadas en 1984 y las treinta tramitadas en 1985 (que re-
presentan menos del 20 por ciento de los expedientes de todas clases: construccion de
edificios, tiendas, demoliciones, etc.), sélo una escasa proporcion (menos del 25 por cien-
to) correspondia a constructores nacionales {Phénix, Béti-Service, Maison Bouygues,
Nouveaux Constructeurs y Alskanor),



ANEXOS

L. ENTREVISTAS
1. Dos “nuevos propietarios”

El sefior v la sefiora P., que viven desde 1977 en una casa Phénix en un loteo
compuesto por 134 unidades en Perray-en-Yvelines, en la regién parisina, se
cuentan entre esos “nuevos adquirentes” de propiedad que, al disponer Unica-
mente de un capital econdémico muy escaso pero de un capital cultural o educati-
vo relativamente mds elevado, compraron terreno y vivienda gracias a varios
créditos. El sefior P., nacido en Tarbes, con un padre que fue sucesivamente pin-
tor en la construccion y repartidor de un depdsito, se trasladé a la region parisina
porque no encontraba trabajo en su zona; los padres de su mujer, nacida en Bre-
tafia, eran porteros de edificios. Durante los tres primeros afios de casados, el se-
flor y la sefiora P. alquilaron un departamento, pero “siempre tenian el objetivo
de comprar una casa, una casa individual”. El sefior P., que en el momento de la
entrevista (en 1985) tiene treinta y cinco afios, obtuvo un cap de electricidad y
otro como especialista en motores diesel, y ocupdé diferentes puestos en la indus-
tria automotriz: en Citroén, después en UNIT, a continuacién en lveco y por ulti-
mo en Renault Véhicules Industriels, donde es electricista de automoéviles; la se-
flora P., que tiene treinta y dos afios y curso estudios secundarios sin obtener el
bachillerato, fue secretaria durante once afios en una empresa inmobiliaria. Al
nacer su segunda hija, de dos afios en el momento de la entrevista, dejé de traba-
jar; estima volver a hacerlo cuando la nifia empiece el colegio.

En el momento de la compra, sus recursos no les permitian mas que una
eleccion limitada; “terminaron” en la sucursal de Phénix de Coigniéres. L.a ma-
yoria de los demas propietarios del loteo estdn socialmente bastante proximos a
ellos y solo habrian tenido escasas posibilidades de acceder a la propiedad en
otra coyuntura y otro estado del mercado: se trata de obreros en posicién “bas-
tante acomodada”, empleados de oficina, del correo, bancarios, de compaiiias de
seguros, algunos directivos medios y técnicos, un maestro; en el lugar viven
también dos comparieros del sefior P. Las casas se vendieron muy rapidamente,
en apenas dos semanas, en 1977; los vendedores no “necesitaron zarandear” a
los clientes.

El matrimonio P. buscd afanosamente su casa, “miraron por todas partes”,
visitaron casas en exposicién y la Feria de Paris; tenfan todas las revistas espe-
cializadas, enviaban los cupones y recibian la documentacion: “Para ser preci-
sos, eran sobre todo catalogos descriptivos, no mostraban sitios, el lugar de nin-
guna casa”. Como tenian un aporte personal muy pequefio (alrededor de
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cuarenta mil frances en 1976), debian encontrar a la vez un terreno y una casa
que no fueran demasiado caros. Si hubieran comprado en un principio el terreno
y algunos afios después la casa, habria sido “dificil, porque es pedir dos veces
préstamos’: “No, pensiabamos que si nos prestaban dinero para comprar un te-
reno, ya no tendriamos para la casa. Y como hay que construir dentro de los
tres o cuatro afios, no podiamos. Entonces, mas valia encontrar algo en que todo
se hiciese junto, el terreno y la casa”.

Les ofrecieron un terreno en Gallardon: “No lo queriamos, es un rincén per-
dido, hay un tren a la mafiana y otro a la noche, aunque ahora esta un poco mas
edificado. Asi que terminamos en el Phénix de Coigniéres. Y ahi nos dijeron:
‘En la zona no tenemos terrenos, no hay nada, pero si ustedes quieren, dentro de
un afio vamos a hacer un pueblo de casas Phénix en Perray-en-Yvelines’, Bue-
no, para nosotros eso significaban quince kilémetros mas [que Trappes, donde
querian vivir], pero, en fin”. Seis o siete meses después recibieron “una carta en
que los invitaban a ir al Phénix de Coigniéres”, para ver la casa de muestra. Fue-
ron a Phénix, entonces, pero no compraron el primer dia. El sefior P. cuenta:
“Nos ofrecteron una de cuatro habitaciones al lado de la salida de la autopista.
Nosotros habiamos ido antes, habiamos visto todo, el terreno, y dijimos que no
la queriamos cerca de la autopista; todavia no la habian hecho, sélo estaba el te-
rraplén [...}; en los planos no figuraba, bueno, casi no estaba, nada mas que unas
lineas, y nadie decia que era la salida de la ruta nacional 10, donde hay mucha
circulacion. El tnico terreno que nos ofrecieron era ése cerca de la salida. ‘;No
hay otros?’, preguntamos. Habia otros con terrenos un poco irregulares, tampo-
co nos gustaban [...]. Asi que ese dia no pasé nada. Volvimos después, entonces,
y nos propusieron una casa de cinco habitaciones. Pero nosotros al principio
queriamos una de cuatro, y nos encontramos con una de cinco que no queria-
mos”. Y agrega: “En fin, la ubicacién estaba bien, era perfecta, pero tenia un
ambiente de mds. Bueno, era un poco mds cara al principio”. La casa y el terre-
no costaban doscientos setenta mil francos en 1977: “El precio inicial no era ca-
ro para nada”, aclara la seffora P., y su marido lo admite: “Era relativamente ba-
rato en comparacién con los demds”. Sin embargo, ¢l precio que pagaran sera en
realidad mucho més alto: “;Pero ojo, vamos a devolver el doble!”.

Todo se presentaba, no obstante, para darles la sensacién de que esa casa era
“barata”. Como reserva, en 1976, sdlo tuvieron que pagar dos mil quinientos
francos. “Podfamos echarnos atrés y sélo perdiamos quinientos francos de gas-
tos administrativos. Asf que, digamos que no era arriesgado”, explica el sefior P.
Como su aporte personal era de cuarenta mil francos, tenian que pedir créditos.
El Crédit foncier [banco de créditos hipotecarios] les otorgé uno “por 126 mil
francos™; también tenian otros cincuenta mil en un plan de ahorro para la vivien-
da. “Y ademads, como eso no alcanzaba”, solicitaron otro préstamo de cincuenta
mil francos en la firma en que trabajaba la seflora P. Un ex compaiiero del sefior
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P., que habia comprado una casa Phénix, decia estar “contento”. El sefior P, en
consecuencia, no tenia prejuicios desfavorables. “Les” habfan dicho con clari-
dad que en las casas Phénix “se escuchaba todo, no eran muy solidas porque las
hacian con planchas de hormigén, en fin, prefabricadas. Asi que todo eso me
apenaba un poco”, cuenta la sefiora P., que agrega un poco después: “Pero para
nosotros en un principio no era caro, y estaba en un sitio que nos venia bien”, El
sefior P. aclara: “Nos habria gustado otra cosa, pero no podiamos pagarla”. Ha-
ciendo de necesidad virtud, se dijeron: “Bueno, no es peor que otras”. Ambos
trabajaron mucho para arreglar su casa: terraza, obras de aislamiento, cristales
dobles, huerto, césped en un terreno que en un comienzo era un baldio. Desde
luego, “las casas estdn un poco demastado cerca unas de otras”; y lamentan la
sonoridad de los tabiques, la reducida dimensién del garaje, la falta de sotano y
de un rincon para el bricolaje, el ruido de la caldera... La estacion est4 lejos: el
vendedor les habia asegurado que enfrente del loteo se construiria una nueva,
pero la instalaron en el lugar en que estaba la vigja. El terreno alrededor de la
casa es de mala calidad: al construir, “se llevaron la tierra para revenderla y des-
pugs trajeron alquitrdn, bueno, todas las porquerias que recuperaron”, y agrega-
ron unicamente diez centimetros de tierra vegetal. Les resulta mucho mas dificil
decir qué es lo que les gusta de la casa; tienen al menos una satisfaccion: no es
una casa de catalogo, no existe en el catdlogo Phénix; un arquitecto planed las
casas especialmente para ese programa.

Saben que tal vez se queden para siempre en esa casa, pero esperan poder ir-
se de alli dentro de cinco o seis afios, tener “algo mejor”, “Nuestra meta —dice la
sefiora P.— sigue siendo tener una casa para nosotros, sobre todo solos”; “cien
metros cuadrados son suficientes”, afiade su marido, a quien le gustaria mucho
tener un sotano: “para mi, seria la libertad”. Ya no quieren casas Phénix ni de
construccion industrializada; “lo ideal seria hacerla construir por un artesano, y
decirle: ‘La quiero asi y asd’”. Y en caso de verse obligados a recurrir 2 una em-
presa constructora, seran mas “exigentes” que la primera vez.

El sefior y la sefiora B., que en 1980 compraron una casa Bati Service en un
loteo compuesto por cuarenta viviendas en Essarts-le-Roi, a no mucha distancia
del bosque, cerca de Rambouillet, también forman parte de esos “recién llega-
dos” a la propiedad que, aunque estén ubicados en el sector izquierdo del espa-
cio social, disponen de mas capital econdmico y sobre todo cultural y educativo
que el sefior y la sefiora P. De treinta afios de edad en el momento de la entrevis-
ta (1985), el sefior B. nacié en Argelia, donde su padre era militar de carrera, “el
equivalente de contramaestre superior”; llegd a Francia en 1962; luego de sus
estudios secundarios y superiores en la Fcole nationale de la statistique et de
I’administration économique (ENSAE), ingreso como ingeniero en Electricité de
France. Sus padres (la madre es secretaria) “habian echado el resto por los estu-
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dios” de sus hijos: su hermano es médico y su hermana enfermera. La sefiora B.,
que nacio en Tunez, tiene la misma edad que su marido: hija de un directivo de
pequefia y mediana empresa, hizo una maestria en informatica en la universidad,
estudid en el Instituto de Administracién de Empresas y es ingeniero en una
gran compafiia privada, Tras cuatro afios de casados, el sefior y 1a sefiora B. tie-
nen dos niftas y desean tener un tercer hijo “de aqui a dos afios”.

En un comienzo eran inquilinos de un departamento de los suburbios, una vez
que pudieron “juntar un poco de dinero” (alrededor de ciento veinte mil francos)
se decidieron: “Vamos a lanzarnos a comprar algo”. Como no podian conformar-
se con los pequefios espacios de los departamentos parisinos, no tenfan ganas de
vivir en un edificio (“en un edificio no me siento en casa, el hecho de compartir,
de tener partes comunes, tipo ascensor, no me gusta mucho”, explica el sefior B.)
y habian “decidido ponerse en marcha”, se propusieron buscar en Saint-Quentin-
en-Yvelines o en esta region, “una cosa de alrededor de cuatrocientos o cuatro-
cientos cincuenta mil francos”. Estuvieron a punto de comprar un plan de Ricar-
do Bofill, pero renunciaren a iiltimo momento porque habia varias cosas que no
les gustaban: la forma de los cuartos, la falta de sétano, etc. “Un dia, en uno de
los indicadores de los departamentos de la zona vimos Les-Essarts-le-Roi. Cono-
ciamos Les Essarts y nos gustaba. De todos modos nos parecia fastidioso, era un
poco més lejos que Maurepas para ir a Paris. Y después fuimos a ver. [...] Bueno,
no habfa nada, eh. Era un plano. Habia un gran cartel, «Bati Service», y una es-
pecie de pequefia casa rodante con una sefiorita que se moria de aburrimiento
adentro. Tenia una hermosa maqueta.” Luego de ver muy de cerca una casa equi-
valente a la suya, se decidieron en pocos dias. “Desde el punto de vista del precio
era un poco mas cara [quinientos veinte mil francos] de lo que pensabamos pero,
en fin, sentiamos que podiamos Ilegar si nos esforzdbamos un poco.” Consiguie-
ron con facilidad los préstamos necesarios, firmaron en 1980 y se mudaron en
1981. El “lugar” les gustaba, tenian “amigos”. Sobre todo, “nos gusté mucho el
hecho de estar verdaderamente solos [...], ademas se podia poner una pequefia
cerca. Entonces, no nos hacfamos muchas ilusiones porque de todos modos sa-
biamos que era un loteo y que habia problemas del tipo de la copropiedad, pero
iban a ser realmente menores que los que podia haber en el edificio”.

Su trayectoria social, sus desplazamientos sucesivos y su profesién los incli-
naron sin duda a una visién un tanto desencantada, funcionalista, de la vivienda.
Lo que buscaban y lo que les gusts en la casa Bati Service que compraron era
“una cosa funcional, algo funcional con cuartos que se pudiesen ordenar y guar-
dar cosas [...]; querfamos algo claro, simple; fuimos a ver las casas Bati Service
¥, para serle sincero, no dijimos ‘jes fantastico!’; dijimos: ‘Esta bien, es sobrio,
es estandar’”. Pero no habrian vivido, sin embargo, en una casa Phénix: “Eso es
Merlin-Plage, sabe. Es més bien la imagen del chalet de un mecano en grande, y
me parece que no envejece bien”.
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El sefior y la sefiora B. siguicron de cerca [a construccién de su casa, lo que
les permitio ahorrarse algunos sinsabores en el momento de la entrega: asi, ad-
vittieron que se habian olvidado de poner la ventana de la cocina, instalada en
cambio en el garaje. Cuando le dijeron al jefe del obrador que creian que se ha-
bia equivocado. el hombre montd en colera; sin embargo, dos dias después todo
estaba en su lugar. Los defectos de construccion les acarrearon mucho menos
problemas que a la mayor parte de los restantes propietarios del loteo. Asi, la ca-
sa de un vecino tenia un cafio de salida tapado y hubo que romper la cocina con
un martillo neumatico. Pero los incidentes, de todas maneras, fueron numerosos:
cortes de electricidad para todos durante los dos primeros meses, garajes inun-
dados los dias de tormenta, estacionamientos tan pequefios y mal disefiados que
los conflictos son constantes, paredes enteras que se descascaran, sin olvidar los
problemas de los perros: “Entre los perros que alborotan y los que mean [risas],
los tenemos hasta en la sopa™. Las dificultades en el momento de instalarse y los
conflictos con el constructor contribuyeron a propiciar una forma de solidaridad,
de ayuda mutua, pero poco a poco las relaciones se deterioraron y crecieron las
tensiones. El sefior y la sefiora B. procuraron mantenerse al margen de tas “his-
torias de vecinos™ y tas redes de invitaciones, a la vez que estaban “bien con to-
do el mundo, pero superficialmente™. Los otros propietarios son en general pa-
rejas un poco mas grandes que cllos, de alrededor de treinta y cinco o cuarenta
afios, en su mayor parte con dos hijos, “una poblacidén con una mayoria de fun-
cionarios o del sector pubiico; mucha gente de Renault, algunos de Electricité de
France, del correo, de organismos como la oficina impositiva, la policia [...],
gjecutivos medios y capataces, en muchas parejas trabajan los dos™.

El sefior y la sefiora B. saben con claridad que no se quedaran toda la vida en
ese loteo: calculan mudarse dentro de mas o menos cuatro afios y no les gustaria
ir a otro lugar asi. “Quiero una casa sola con muros alrededor. Y punto. Preferi-
ria una cosa puramente individual”, declara el sefior B., mientras que su mujer
desca que esa proxima casa no esté demasiado aislada ni demasiado alejada de
las escuelas y de un centro. Les guslaria quedarse en el mismo “rincon”; desde
el punto de vista estético, preleririan la “vieja casa con hermosas piedras™, pero
las casas modernas “son mas funcionales. Uno estd seguro de que funcionan
porque no hay sorpresas. Y ademas, en altima instancia, si uno mismo puede ha-
cer los ptanos, es una experiencia bastante interesante. Asi que no sé. Dudo un
poco...”

2. Capital técnico y disposiciones ascéticas
Il sefior y la sefiora R. y sus tres hijos viven en una casa cuyos planos diseiio

el seftor R. y que construyo €l mismo, en un terreno que su padre y su abuelo
habian comprado en las colinas de una ciudad minera de la regién de Aix-en-
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Provence. Originario de una familia de mineros y criado por sus abuelos, que
trabajaban en la mina —su abuela en la criba, en la limpieza del carbon—, el sefior
R., de treinta y cinco afios, es jefe de equipo en ella. “Estoy en el fondo, en el
corte; saco el carbon, claro que con los medios modernos de hoy en dia pero en
fin, la mina siempre serd la mina.” Su padre también trabajé cinco afios en ella
antes de instalarse, a su retorno del cautiverio [durante la Segunda Guerra Mun-
dial], en una gran ciudad vecina, donde tuvo en un primer momento un empleo
administrativo en una oficina recaudadora, para abrir luego una drogueria por su
cuenta.

El seffor R. acumulé durante varios aftos un capital técnico diversificado: en-
tre los dieciséis y los treinta afios prepard y obtuve no menos de cinco CAP en
los centros de cursos de promocion de la mina. *“Si empezamos desde el princi-
pio, yo era carrocero {en talleres mecanicos). Después aprobé el CAP de pintura,
mads tarde uno de disefio industrial, después un cap de minero, de fogonero y en-
seguida aprobé uno de electromecénico. Eso me permitié hacer electricidad, plo-
meria, calefaccion... y ademds de todo eso me doy mafia para hacer albafiileria
en el techo.” “Es de locos, uno verdaderamente se pregunta si con todos los CAP
que tiene no deberfa ser multimillonario [risas], jporque yo no tengo nada, eh!
Nada de nada, ni un solo cap”, exclama la sefiora R., originaria de una familia
mas bien modesta repatriada de Argelia, que nunca tuvo empleo y cria a tres hi-
jos de catorce, seis y cinco afios.

Tras haber vivido los primeros seis afios de su matrimonio en una HLM situa-
da en una zac [zona de actividades comerciales] de una gran ciudad vecina, y
luego en una casa asignada por la compafiia minera, en la que no pagaban alqui-
ler, el sefior R. empezé a construir su propia vivienda. Gracias a un fuerte capital
técnico, puesto al servicio de disposiciones ascéticas que compatrte con su esposa
{“tanto él como yo somos hormigas”, dice la sefiora R.), pudo realizar su proyec-
to, con un capital econdmico inicial muy bajo: alrededor de cuarenta mil francos,
y sin recurrir al crédito. “Con cuarenta mil francos no se hace poca cosa, sabe. El
bloque de hormigén, en esa época, estaba a un franco con setenta y cinco, de
modo que se podian comprar cinco mil o seis mil ¥ con eso ya se hacian dos ca-
sas asi nomas. Entonces, compramos lo indispensable para empezar la casa [...].
Digamos que con esos primeros cuatro millones [de francos viejos] hice todo el
pozo ciego, el primer revestimiento, levanté las paredes de la planta baja y em-
pecé a hacer el primer piso. En general, podria decirle que con esa suma logré
hacer toda la mamposteria y 1a obra gruesa, sin contar la carpinteria y todo eso.”
Durante cinco o seis afios hicieron los mayores ahorros posibles para poder com-
prar los materiales necesarios para la construccion. “A medida que €] trabajaba y
entraba el dinero, ahorrdbamos y comprabamos”, explica la sefiora R. Una vez
que decidieron “hacer todo por la casa”, ya no compraron nada que no fuera in-
dispensable. “No compramos ni un plato, nada, pero nada de nada, salvo para co-
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mer, dos pares de jeans y dos puldveres por afio. Digamos que durante cinco
affos nos jugamos todo a la casa, pero la parte de adentro, porque el exterior mi
marido lo esta haciendo ahora y nos privamos mucho menos que antes.” El sefior
R. hizo practicamente todo solo en ia casa, salvo el yeso del techo, la escalera y
la instalacion de la calefaccién central, por la “buena razén” de que para ello ha-
bria necesitado cuatro o cinco meses, lo cual habria demorado la mudanza.

La construccién de la casa, que en total costé doscientos veinte mil francos,
exigi¢ economias rigurosas pero también, y acaso mas adn, una inversion consi-
derable de tiempo. “Cuando hacia mi casa aqui, trabajaba dieciocho, diecinueve
horas por dfa. Habia dfas que me levantaba a las tres y media de la mafana y
hasta las nueve y media de la noche no paraba, salvo para comer un sandwich
entre ¢l mediodia y las dos; la cosa duré tres afios. Y nunca fallé, sabados, do-
mingos, Navidad y Afio Nuevo incluidos.” En esto, el sefior R, no es “una ex-
cepcion, no, porque el que trabaja en la mina, para empezar, es de todas mane-
ras un trabajador, no tiene problemas. Si no, no irfa a la mina”. Habia que
invertir mucho tiempo en la obra; y también para elegir a los artesanos que de-
bian encargarse de las cosas que el sefior R, no hacia por si mismo o para encon-
trar materiales de buena calidad al precio mas bajo posible. “Antes de decidirnos
a decirle a una persona que viniera, nos pasabamos dos meses, eh. Entonces, nos
informabamos de todo sobre €l1... y aquel o aquel otro, para saber si el artesano
era alguien que servia, ver que no tuviera que hacer tres veces el trabajo, porque
asi no vale la pena. Es incluso una cuestién de dinero, una pérdida de tiempo”,
explica el sefior R., que un momento después agrega: “Siempre discutimos los
precios con los comerciantes, con unos y otros, ella porque es pied-noir," y yo
porque siempre fue asi, siempre tratamos de ingeniarnos”. Pero en el caso del
enlosado “no se puede ganar mucho, a lo mejor un 10 por ciento como maximo,
y eso si se calculan los mas baratos, buscando a diestra y siniestra y mirando en
todos los catalogos. Eso exige mucho tiempo y, a fin de cuentas, hay montones
de veces que no se gana nada. Pero siempre tratamos de conseguir buen mate-
rial, no muy caro, en fin, lo menos caro posible”™.

Es evidente que la casa les brinda ahora muchas satisfacciones: “Claro que
nuestra casa tiene una historia, cada elemento de nuestra casa tiene una historia,
mientras que la gente que la compra asf nomas, «llave en mano», como di-
cen...”, ¥ la sefiora R. no termina su frase, repleta de sobrentendidos. Un poco
mas adelante, sin embargo, aclarara que tomar un crédito a veinte afios para
comprar una casa es demasiado tiempo y, sobre todo, “no es honesto”, porgue
“uno paga mas o menos tres veces su casa”. “Y si no, cosa que también pasa, el
padre y la madre trabajan muchas veces para afrontar las deudas, y los hijos,

" Nombre que se da familiarmente a los franceses originarios de Argelia (n. del t.).
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desdichadamente... Vea, el mayor de los mios acaba de volver del colegio, son
las tres y veinte y sabe que su madre esta aqui cuando vuelve a casa.” “Estamos
orgullosos [de la casa], podriamos hablarle horas de ella.”

La historia de su casa es inseparable de la historia de su familia. Su construc-
cién estaba prevista desde mucho tiempo atrés; “siempre hablaron” de ello; y el
sefior R., desde que era “muy chico”, sabia perfectamente que construiria su ca-
sa en ese lugar para vivir. Desearon que “los nifios llegaran” antes de que la se-
fiora R. cumpliera treinta afios; asi, las fatigas de la casa y las de la educacién de
fos hijos, particularmente duras en la adolescencia, no pesarian al mismo tiem-
po. La época de las privaciones mds grandes ha pasado; de vez en cuando van a
un restaurante: “poco, pero a veces se nos da, y con nuestros hijos, porque esta-
mos tan acostumbrados a tenerlos con nosotros que vayamos donde vayamos
siempre los llevamos. Lo que pasa en casa es que moralmente somos una fami-
lia y queremos seguir siéndolo. Eso es muy importante para nosotros. Nuestros
hijos forman parte de nosotros y nosotros de ellos, y de la casa, y todo es un cir-
culo”, explica la sefiora R. Cuando, luego de seis afios enteros consagrados a la
construccion de la casa, fueron de vacaciones a Corcega, lo hicieron en familia
a una villa de recreo; salian a pescar a las nueve de la mafiana y los demds vera-
neantes no los veian. “La verdad, puede parecer tonto pero es asi, no participa-
mos para nada —salvo el mayor, que fue a bailar una o dos noches— en la vida de
la villa, justamente porque nos bastamos a nosotros mismos.”

La organizacion interna de la casa se previé en funcién del futuro, de la ve-
Jjez: dormitorio y bafto estaran abajo cuando ya no puedan subir la escalera. Es-
peran aprovechar bien la jubilacién del sefior R. a los cincuenta y tres afios, para
viajar y “vivir una vida de a dos” que nunca tuvieron, porque cuando se cono-
cieron la sefiora R. ya tenia un hijo de un primer matrimonio. No dejan de pen-
sar en “mas adelante”; prevén ya dividir el terreno en tres para hacer construir
una casa para cada uno de sus hijos o que éstos puedan hacerla por si mismos.
Desde luego, “en estos dias el trabajo exige moverse” y tal vez sus hijos no po-
dran vivir alli, pero “lo que si es seguro es que nos gustaria que nuestros chicos
tuvieran pese a todo una casa, un techo que los cubriera”.



101

EL MERCADO DE LA CASA

II. CUADROS ESTADISTICOS
Propietarios y locatarios de casas y departamentos

9'¢s 8% L'S 1'e vt ¢ G'c 9 I'9 g9 g'¢ §'s L'g ope|ign{ opesjdw3
o't Q' g €9 gz g2 ¥z L2 [0 S A -4 9'z 8'L oolqnd opesjdws
gt 8¢ gv g8 1z 2 e AN £y &v g2 L2 ¥'e esasdws
oAljelsiuiipe opes|dws
[0 0z 'z 't 80 L0 sz 90 0 S0 90 9'c ¥'0 ola18tlod opesjdws
e 6t gL 0z 981 gt gz 2'0 g0 €0 1L o't 9l Ej3fiod
oe L o'z R A R A | ¥o £'¢ ¥e ¥t 8¢ 6'c 9z opelign|
DIIR|I2IDW0D O ouesaiy
L' -l i 2 o0e 02 I'e2 2 €2 6L 81l 8'l o'z SWelniaWwog
62 61 8't 'z ve €8 9y 0t §'t 02 B¢ o' o'e ouesapy
66 8¢ s'g 29 ¥LL 9Ll ¥8 gy 6'8 S§v 22 SZlL e opejqn{ 04190
2L 02 0'2 'z 80 0t §'0 0% 0 ¥'L B 8'0 9'0 OIDIAIDS [BUOSIA
gz L'l ¥L. g2 2%t It oy ¥ Z¢ 92 8¢ AL 8's zejede)
o8 98 $'6 99 &6 16 g9 g'p ¢ vt €8 '8 g'y jelisnpul DO
g's 2¢ 62 8BS 28 8 §'s 8¢ ey 8 1'¥ 8'v g'c OUBSBUE D0
a'l 6L 'z 9+ 9T gz o't 90 g0 90 gt ol z't CUSIWILRELW T30
gz 8¢ 12 L'e 0t [ gL 2 (55 S A T 82 9l 180y
6 99 gL ®c 1's  E£6 g's g1 R A N 8t S'L [ELISNPUl SO
9L 9 82 0z 8% L'e ¥'o 20 g0 80 60 6'0 G'0 OUBS3LE DS0
o'z 99 80 ' ¢¢ §'¢ - 8'0 i 20 st 6'c £'0 ope|ian| -ouby
€0 .00 .00 - 20 zZo - L'o z'0 - g 9'0 1'0 loynolibe ueis
g'o .00 .0 - ¥0 t0 - Lo L'o - 1 2y W00 JgynouBe ‘pap
S50 .00 .00 - 20 g0 - z'o +'0 - 0t L'l - Joynoube "bag
80 ¥0 S0 g0 0z B g'e 1'oc 00 g0 10 2'0 9'c ejoonBe 018100
4 Aoid 4P i4 CAOId P U4 aoud 4P| 4 caoid 4Pt
onf ‘oldaq “AIpUl BSED) ‘oydag ‘AUl BSED)
-uon SOLIB}EDOT soueaidoly

TVYNOISHIO0AJOIDOS VRIODILYD HOd NOIDNAMILSIa



LAS ESTRUCTURAS SOCIALES DE LA ECONOMIA

162

00l 001 001 001 0ot 0oL 0oL 001 ool 001 001} oot 0ol L2 L3R
z'a L8 9'6 0's ks ¥'s 9't 6'S €69 S'p 8'y &'y g'c son0
§'g 2'L 8'0 6'1 o't 0t gl '9 2'9 9'0 g'¢ 9'z L't opeiqn{ 0AIJasJIP [BUOSIad
S0 90 £'0 A g'o S0 gl L0 £'0 ¥l 2'0 z'0 §'0 $eoNs|HE 58U0IS3)0Id
o'l 2’0 9'0 60 g'0 80 ¥l o'e o'z 6't 0k 8'0 o't S3|etaqgl| saUOIS3jCId
¥ ¥'L A 0'2 2k Al o'k 0'e o'z L'e ' 2't ' Josasjold
L'E o't 8'0 £ vl " 8t L'l Ll L'z 6'0 8'¢ £l oonqnd omoap [eUCSIad
sz gL £ o't 0'e 92 28 6't ¥l A s'c 6'l (A2 cus1uabu

9'z L'e e 6'c 8'2 L2 ' 0's 't £ 2T B'L £'S esaudwie
‘LWpEB OASAIP [euOSI8d
G0 A 2'0 z'0 L'o 10 - o't Al 8'0 5'0 ¢'0 ¥'0 ouesaidw3

vy L2 o'z 6'2 e €2 - 6'9 ¥'L 1'g g's £'G 'L seipsuLUl
sauoisajoid opelignr
9t g'y 't ¥l Ll (A3 8t 1'g €2 9'L ') 't A onsse
L'e §'e 6'C L'y 8'2 ¥'e V) ¥y g'g 0'9 6'c 9'c 5'9 0JUdD |

¥ 6t &'l 8'l o'} o't (A1 s’} Sl S'L Z'l A 6'0 pnles
SEIPOULISIUI SBUOISS)0IH

0’} o't o'l 2't 2't 2t Gl o't o'k 6'0 F' Fl ' sexand
SRIpaULIaluUl SBUQISajOld

't B'E z'e 9's b'e 6'2 0'9 L's g't 2l £'e o'c 8's wod "wpe
SEIpaLLUS)Ul SaUO0IS8)0Id

4 AOld 4Pt 4 AOId Pl g “AOld 4P 14 "AbId d4PI
‘oydag "MpUl BSED) ‘oydeq ‘AlpuUl BSED
ocunfuon $OLIB}E00 soueeidorg

(ugrenunuoy) TY¥NOISTIOUdOII0S VIRIOHALYD ¥Od NOIDNERLSIA



103

EL MERCADO DE LA CASA

00k 001 o] 00k ool o0l 0ol 001} 001 00} 0oL 001 0oL [e101
v’z L'z gl g9'c Z'L 0t o'y o'y o'c g'S 9l gL 2'2 SON0O
z's g's 9'c 8's 8F FN 4 g's £'0L ¥'9 8'9L 't b'e o's BINIeoUSIIT
8'e o'y 6°C v z°¢ L'e S'v S'y ey 0's S'e §'e o't ing
9z 6’8 62 6°0L z'9 8's 8'0lL r'oL z'6 ¥zl 6'S 8's z'e Oleljiyoeg
'L 0%l 2T vt 601 801 vl 6'%E S'piL 9'sk 00k S'6 >4 4 0d3d
g'zy  1'se g'se  9'sg oy vov gl g8t g'ev BT 6Ly L'y S'op d30
012 9'ge G'Le 1'ze E'€E  O'FE 9'cz 011 voz ¥LL €42  g'ge Fra QN uig
4 ‘Aoid 4Pl 4 "AGId g B AOId 4Pl a4 ADId 4P
‘aldaq ‘AlpUl BSED ‘oldag] "AIpUl BSED
ounfuen SOUE}ROCT soleeidolg

OTNLIL 4Od NQIDNd LS IAa



LAS ESTRUCTURAS SOCIALES DE LA ECONOMIA

104

opipad ONSaNU B SOPEZITEST SOIPRN.) b6 ‘FISNI |IP BISANIUT Bjusnf

BIOUIAOL] "AOIg
OpPEILJI[BITUIAS 0IIGO 50
OpEDIJIED 013140 %0
9oL ]-3p-3]] 4P1
BIOURI] BPO) 1]
SO0UeIJ d
aneotprudisur afeyussrod .
onu afejuaoiod —
SRIZUDI3JOY
0oL 00l 0ot 001 00t 0oL 001 001 0oL 001 00t 0ot 00l 210
2’6 LG §'g 8'01L L'9 0'g 6'Sl 8'gl Q'L 192 B'0L 16 1'9g sew A 000°002
o'zl 1'8 2's el B'g z'8 0'ZL (VAN 9'gL 0'8l Gl 9'tl 0'ge 4 666'661-0G1
Kyl S'2L 8’0t L'l Ll 9’01 9L 8'ri g'vi 8'vl o'gL L9l 2'st 4 666°6v1-0Z1
L 0k 0'LL Ot Bt 6L r'ol 1's ¥'6 ¥'s L2t g%l 82 4 666'611-001
FEL  S¥IL 67l g'cl o'gt £'glL geh B'L1 8'Cl S'0L Zer L'z z'8 4 666'66-08
g'0y 0'cl S'Cl o'k gLt 2’2t 6'S 2'6 g'ol 6'9 L6 9'6 9'y 4 666'64-59
(5 S 5 48 6'GL 6°01 L2l 6zl £6 z'8 £'6 z'9 £'6 8'6 £'s 4 666'v9-0G
Ly el G'gl 2 6'CL A4 £ £'8 £'0l 6'v 0L g0l £¢ 4 666°61-0¢
z'g 9'z L'6 £y 33 £ A4 S'y L's S't b's 9's 5¢ d 66662 >
EE| ‘Aoid 4Pl - "AOdd kLY g "AoId 4Pl R ‘Aoid 4P
‘oydeqg "Alpul BsED) ‘oidaq “AlpuUl BSED
ojunfuon SOLRIEI0T] souejaidold

SOSTADNI HOd NOIDNYIYLSIA



EL MERCADO DE LA CASA 105

I11. EL SALON DE LA CASA INDIVIDUAL*

* [l plano y su leyenda se extrajeron de la Guide de visite du Salon, 1985, pags. 6-7.
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El Salén de la Casa Individual, en el que estan representadas las socieda-
des, grupos ¢ empresas que quieren participar en el mercado, con un lugar que
la mayoria de las veces es proporcional a su peso en el campo, brinda una es-
pecie de materializacién directamente legible del campo de produccion {en el
gue no figuran, desde luego, las pequefias empresas artesanales) y de la es-
tructura de la oferta. Asi, en 1985, los constructores mas grandes: Phénix, Mai-
son Bouygues, GMF y Bruno-Petit, ocupan amplios stands, cercanos ungs a
otros, en un lugar central del salon, Las sociedades medianas tienen una fuerte
representacion, mientras que tas mas pequefias gquedan relegadas tas mas de
tas veces a los stands mas chicos y en los margenes. Hay excepciones, sin em-
bargo: una empresa mediana, Sergeco, que sélo actia en Tle-de-France, ocupa
un stand importante, no muy alefado de Phénix y Maison Bouygues {la firma es-
ta en una fase de expansién y procura aumentar su visibilidad; por ejemplo, Glti-
mamente expusec una casa en un lugar poco habitual, la estacion del Este, vy tie-
ne stands en varias lineas de los ferrocarriles de la regién parisina, etc.). Los
agentes inmobiltarios son poco numerosos, sin duda porque prefieren recurrir a
otras formas de manifestacion. En la parte de atras del saldn, los representan-
tes de los distintos organismos administrativos: Ministerios de Urbanismo, Vi-
vienda y Transportes y Electricité de France: los organismos profesionales, UNs-
Fa (Union nationale des syndicats frangais d’architecture), uncmi (Union des
constructeurs de maisons individuelles), Avocats Services. Los bancos y orga-
nismos crediticios estan relativamente dispersos, unos en la parte de atréas,
otros en sitios mas centrales. En cuanto a las revistas especializadas, en su ma-
yar parte ocupan pequefios stands (salvo una de ellas, L'/ndicateur Bertrand,

que cuenta con un stand mas importante).

CONSTRUCTORE®

AdM

Gonstructlons

[—F5 ] ALRIC Saciata
[FZE] AmvisA

[FZ_] BATGO Societs
BATISSEURS D'ARMOR
BATIVOLUME

[TT4) BEAUCE PERCHE

CONSTRUCTION
[Fa] BeRvaL
[P mi22022ER0 CONSTRUGTION
{PE"] BREGUET CONSTRUGTION
CARD 8.A.
23] CARON ET CHAMBON
[TE_] CASTEL CONSTRUGTIONS
CLEVERTE

[CRT& ] ¢ONSTRUCTEURS DES
AEGIONS DE FRANCE

CO.RE.LA

CTR

C.T¥.L CONSTRUCTIONS
TRADITIONHELLES DU VAL DE
LOIRE

[T3H] DONA CONSTRUCTIONS

ENTREPRISE CURNIER
[S.ES. DUMEZ)

MAISONS BRUNO-PETIT
MAISONS CANDET

P75 ] MAISONS CEVENGLE
MAISONS CHALET IDEAL
MAISONS GOPRECC
MAISONS COSMOS-SEMIBAT
MAISONS DE L'AVENIR
MAISON DU G.S.CL.C.
MAISONS ESTELLE

T3] MAISON EVOLUTIVE - GOFRA
MAISCN FAMILIALE

[CT25_] MAISONS FRANCE CONFORT
[FT3 ] MAISONS GOELAND $.4
MAISON ISOLA

CFIT_] MAISONS KITECO

[T33_] MAISONS LARA {SOCAREL)
MAISONS LELIEVRE
MAISONS LECN GROSSE
MAISONS METAUT

[RZ0 ] MAISON PASGAL MANTA
[T38 ] MAISONS PHENIX

MAISONS PRESTO-GGNFORT
MAISONS PUMA

[RTE_] MAISONS ROUSILLON

T ] massonsic

LOTEADORES
NITETs] CENTRALE TERRAINS COCIM
[T moBeL s.A

MATERIALES

[F&_3 atLanTic

[FT3] PLACOPLATRE

SURCHISTE Sociéld

{715 ] TUILES ET BRIQUES DE
FRANCE

CRGANISMOS DE
FINANCIAMIENTO

CIRCI
I35 ] cOMPTOIR DES

ENTREPRENEURAS
[F50] <REDIT AGRICOLE
[[T257] CREDIT FONGIER DE FRANCE
FICOFRANGE

G.R.E.P. CAISSE EPARGNE
ECUREUIL

MINISTERE DES P.T.T.
SACLAC

SACIEP

U.C.B. Umicn de cradit pour b

baliment

ORGANISMOE PUBLICOS




CAPITULO 2

EL ESTADO Y LA CONSTRUCCION
DEL MERCADO’

La demanda con que deben contar los productores es en si misma un pro-
ducto social. Tiene su origen en esquemas de percepcion y evaluacion social-
mente constituidos y socialmente alimentados y reactivados por la accién de los
publicitarios y de todos aquellos que, a través de las publicaciones femeninas y
las revistas dedicadas a la casa, especifican, refuerzan y modelan las expectati-
vas en materia habitacional, al presentar como ejemplo su arte de vivir, y tam-
bién por la accidn de las instancias estatales que contribuyen de manera muy di-
recta a orientar las necesidades mediante la imposicion de normas de calidad (en
especial por conducto de la intervencion de las instancias locales, arquitectos
departamentales, DDE [direcciones departamentales de infraestructura], consejos
arquitectdnicos, etc.). Pero lo que la caracteriza en sentido propio es que en gran
medida es producida por el Estado. En efecto, los constructores, en particular los
mdés grandes y los bancos asociados a ellos, tienen medios —mucho mas podero-
sos que la mera publicidad— de darle forma; pueden influir, en particular, en las
décisiones politicas encaminadas a orientar las preferencias de los agentes, alen-
tando o contrariando en mayor o menot grado las disposiciones primarias de los
clientes potenciales a través de medidas administrativas cuyo efecto es favorecer
o impedir su realizacioén. De hecho, hay sin duda pocos mercados que, como el
de la casa, no sélo estén controlados sino que sean verdaderamente construidos
por el Estado, muy especialmente por medio de la ayuda otorgada a los particu-

* Este capitulo se basa en un articulo aparecido en Actes de la recherche en sciences so-
ciales, 81-82 (marzo de 1990), P. Bourdieu y R. Christin, “La construction du marché”, pags.
65-85.
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lares, que varia en volumen y en las modalidades de la asignacién, favoreciendo
mds o menos a tal o cual categoria social y, de ese modo, a tal o cual sector de
constructores.

LA “POLITICA DE LA VIVIENDA":
DE L.OS GRANDES COMPLEJOS A LA CASA INDIVIDUAL

Asi, en la década de 1960 se impone una politica neoliberal muy adecuada
para reconciliar a aquellos que, segiin una antigua tradicién, ven en el acceso a
la propiedad de una casa individual una manera de asociar a los nuevos propie-
tarios al orden establecido, asegurando a todos “el derecho individual a la adqui-
sicién de un patrimonio minimo”, como escribe Valéry Giscard d’Estaing en
Démocratie frangaise, y a quienes, a la vez que denuncian en ocasiones la politi-
ca y la mitologia “del chalet”, no proponen medida alguna orientada a superar
las alternativas corrientes entre la vivienda individual y la vivienda colectiva,
asistida por la colectividad, nacienal o local, y confusamente asociada al colec-
tivismo.

La creacion en septiembre de 1966 del mercado hipotecario, que otorgaba a
los bancos la facultad de ofrecer créditos a largo plazo y reducir el aporte inicial
en el mismo momento en que se proponian nuevas modalidades de intervencién
a las instituciones financieras, fueran o no bancarias (establecimiento de la cuen-
ta de ahotros para la vivienda, préstamos especiales diferidos del Credit foncier
—reemplazados en 1972 por los préstamos mmobiliarios por convenio—, prolon-
gacion de los créditos bancarios del Crédit commercial de France [cCF] a media-
no plazo, créditos de las empresas inmobiliarias, etc.), favorecié un masivo fi-
nanciamiento bancario de la construccion, que beneficié sobre todo a los
constructores mas importantes: mientras que en 1962 los bancos sélo otorgaban
el 21,7 por ciento de los créditos para la vivienda, en 1972 su participacion se
elevd al 65,1 por ciento, en tanto que la del sector pablico caia del 59,7 al 29,7
por ciento y la de los prestamistas de cardcter no financiero del 18,5 por ciento
en 1962 al 5,2 por ciento en 1972,

Phénix, la empresa constructora mas antigua, creada en 1945, recién alcanza
un volumen de produccion anual importante (alrededor de doscientas casas) a
partir de 1960; la mayoria de los constructores aparecen en la década de 1960 y
desde principios de ese decenio comienzan a organizarse para tratar de conven-
cer a los poderes pablicos de la necesidad de retomar una politica favorable a la
vivienda individual. Asi, en 1961, el director general de la compaitia Phénix red-
ne en el smi (el sindicato de constructores de casas individuales, que se conver-
tird en la Union nationale des constructeurs de maisons individuelles, uncmi) a
un pequefio nimero de empresarios que “creen en el desarrollo de la casa indivi-
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dual”. En 1962, con el apoyo del sMI, se constituye el cIMINDI (Comité interpro-
fessionnel de la maison individuelle), encargado de sostener todas las iniciativas
profesionales favorables at desarrollo de la construccion de casas individuales.
El sMt participa en la elaboracion de los textos que rigen la profesién (como la
ley del 16 de jutio de 1971) y actiia como grupo de presion, en especial frente a
los alcaldes, con el fin de demostrar la necesidad de sustituir los grandes com-
plejos habitacionales por una politica de desarrollo de la casa individual. En
1968, estos profesionales encuentran un aliado (o un vocero) en la persona de
Albin Chalandon, ministro de infraestructura, que se asigna ¢l objetivo de acele-
rar la retirada del Estado (iniciada en 1966, con la creacion del mercado hipote-
cario, etc.) e incorporar la vivienda a la l6gica del mercado, favorecer el acceso
ala propiedad (mediante el desarrollo de los créditos inmobiliarios, la extension
del subsidio por vivienda a nuevas categorias de beneficiarios y la entrega a los
constructores de terrenos para edificar), limitar la construccién de grandes edifi-
cios en torre (circular del 30 de noviembre de 1972) y alentar la produccién de
casas individuales (en especial con el lanzamiento, el 31 de marzo de 1969, de
un concurso internacional de la casa individual).

A lo largo de la década de 1970 las empresas de construccion por catilogo se
desarrollan rapidamente, apoyandose en las facilidades ofrecidas a la clientela
por los circuitos publicos de crédito y gracias a la reduccién del aporte inicial
exigido: mientras que la construccion a pedido (a una pequefia empresa, un ar-
quitecto, etc.) exige una fuerte capacidad de ahorro, la construccién por catélo-
go aprovecha la posibilidad de ofrecer la mayor cantidad de cuotas y exige el
menor aporte personal. La ley del 16 de julio de 1971, que reorganiza el conjun-
to de las profesiones de la actividad inmobiliaria, establece el contrato de cons-
truccién de la casa individual, que asegura a los adquirentes potenciales una se-
rie de garantias con respecto a las sociedades constructoras y otorga al mismo
tiempo nuevas facultades de intervencion a las instituciones bancarias que apor-
tan su aval a fos constructores e instauran relaciones estrechas entre los mas
grandes de ellos. Se advierte asi que las relaciones de fuerza entre las grandes
empresas industriales y las pequefias o medianas empresas que coexisten en el
mismo mercado dependen de la “politica de la vivienda™ y, en particular, de las
reglamentaciones que rigen la ayuda piiblica a la construccién y el otorgamien-
to de créditos, mediante la introduccitn de otros tantos arbitrajes entre los ocu-
pantes de diferentes posiciones en el campo de produccién,

CRONICA DE LA GENESIS DE UNA POLITICA

El mercado de la vivienda es sostenido y controlado, directa e indirectamen-
te, por los poderes pliblicos. El Estado fija sus reglas de funcionamiento a través
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de toda una regiamentacion especifica que se suma a la infraestructura juridica
(derecho de propiedad, comercial, laboral, contractual, etc.) y la reglamentacion
general (congelamiento o control de precios, regimentacién de los creditos, ete.).
Para comprender Ia 16gica de este mercado burocraticamente construido ¥ con-
trolado, hay que describir por io tanto la genesis de las reglas y reglamentos que
definen su funcionamiento, es decir, hacer la historia social del campo cerrado
en que se enfrentan, con armas vy fines diferentes, los miembros de la alta fun-
cion publica competentes en materia habitacional, construccién o finanzas y los
Tepresentantes de intereses privados en el dmbito de la vivienda o la financia-
cion. Sobre la base de antagonismos o alianzas de interés y afinidades de habi-
tus, los reglamentos que rigen el mundo de la actividad inmobiliaria se definen,
en efecto, en las relaciones de fuerza y de lucha entre, por un lado, los agentes o
instituciones burocréticas investidos de poderes diferentes y a menudo rivales y
con intereses corporativos a veces antagonicos, y por ¢l otro, ias instituciones o
agentes (grupos de presion, lobbies, etc.) que actilan con el fin de imponer sus
intereses o los de sus mandantes. Las luchas para transformar o conservar las re-
presentaciones iegitimas que, una vez investidas de la eficacia simbdlica y prac-
tica del reglamento oficial, son capaces de regir realmente las précticas, son una
de las dimensiones fundamentales de las luchas politicas por el gobierno de los
instrumentos del poder estatal, es decir —si generalizamos Ia férmula de Max
Weber-, por ¢l monopolio de la violencia fisica y simbdslica legitima,

Para comprender la “politica del Estado” en cada uno de los ambitos que tie-
ne a su cargo, habria que saber cémo se presentan las diferentes tomas de posi-
cion sobre el problema considerado y las relaciones de fuerza entre sus defenso-
res; también habria que conocer el estado de la opinion del segmento movilizado
Y organizado de los “opinion makers " (politicos, periodistas especializados, pu-
blicitarios, etc.) y de los grupos de presion (organizaciones profesionales, patro-
nales, sindicales, asociaciones de consumidores, etc.), teniendo presente que la
encuesta socioldgica no hace mas que registrar el resultado, en un momento de-
terminado, de un trabajo politico al que los mismos miembros de la alta funcién
publica contribuyeron Y cuyos efectos, como reacci6n, pueden ejercerse sobre
ellos,

El campo de Ia alta funcién pablica es el marco de un debate permanente con
respecto a la funcién misma del Estado. Los funcionarios que son parte integran-
te de las organizaciones burocraticas orientadas hacia una u otra de las grandes
funciones estatales (ministerios, direcciones, servicios, etc.) tienden a afirmar ¥
defender su existencia defendiendo Ia de esas organizaciones y esforzédndose por
cumplir esas funciones. Pero ése no es mas que uno de los origenes de los.anta-
gonismos que dividen el campo de la funcién publica y orientan las grandes “op-
ciones” politicas en materia habitacional. Para explicar el hecho de que los “po-
deres publicos” hayan “decidido”, en el caso de la vivienda, coordinar la
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produccion y la distribucién por intermedio de una reglamentacion administrati-
va el vez de dejar actuar a las fuerzas del mercado, también hay que tomar en
cuenta, en primer lugar, el estado de las representaciones sociales, implicitas u
objetivadas en el derecho o la reglamentacion, que imponen que sea asegurada la
provisién a todos de ciertos servicios insustituibles; y, segundo, las imperteccio-
nes o los defectos de la competencia y la 16gica del mercado que, en un estado
determinado de la conciencia social de lo tolerable y lo intolerable y de la defini-
cion de las necesidades legitimas, imponen una intervencion destinada a proteger
los intereses de los usuarios contra una discriminacién inaceptable mediante los
precios. De tal modo, se puede plantear que la produccion de un bien o un servi-
cio es tanto mas susceptible de control por parte del Estado cuanto mas indispen-
sable se presenta ese bien o servicio ante lo que podemos llamar la opinion mo-
vilizada o actuante (en oposicion a la idea corriente de “opinion publica”) y mas
defectuosa es el mercado en la materia.

Si el campo de la alta funcién publica disfruta de una autonomia indiscuti-
ble, que se arraiga en sus estructuras objetivas, sus tradiciones y sus propias re-
glas, asi como en las disposiciones de los agentes, lo cierto es que las luchas
competitivas que se desarrollan en él deben una parte de su légica a las presio-
nes, conminaciones o influencias externas. Para imponer su vision politica -y
promover sus intereses especificos—, cada uno de los agentes o grupos de agen-
tes tiende, en efecto, a apoyarse en las fuerzas externas y en su portavoz en el
seno de las instancias representativas (asambleas parlamentarias, comisiones,
etc.) y a abrevar mas o menos conscientemente en las representaciones que los
agentes sociales producen individual y colectivamente. Para comprender real-
mente el estado de esas representaciones, seria conveniente describir la accion
de los agentes y las instituciones que, tanto en la administracién como fuera de
eila, contribuyeron a inscribir el derecho a la vivienda entre los derechos funda-
mentales (con la ley del 22 de junio de 1982, titulo 1, articulo 1°): reformadores
sociales, asociaciones familiares, sindicatos, partidos, investigadores en ciencias
sociales, etc. En efecto, es la larga historia de todas esas empresas de reforma la
que tiene su consumacion en la “politica de la vivienda” tal como se realiza, en
un momento dado, en una serie de instituciones (reglamentos, organismos espe-
cializados, procedimientos de ayuda financiera, etc.), objetivacion provisoria de
un estado de la relacién de fuerza estructural entre los diferentes agentes o insti-
tuciones que actlian con vistas a mantener o transformar el statu quo en esta ma-
teria.

Decidir que el estudio se refiriera al periodo 1974-1976, durante el cual la
“politica de la vivienda” suscité varias reflexiones y reformas (Libro blanco de
las HLM, Comision Barre, Comisién Nora-Eveno y, en menor medida, Comité de
la Vivienda del Séptimo Plan), significaba ocuparse de un momento critico en
que se desataron los antagonismos y se promulgd la orden reglamentaria que se
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mantuvo en vigor hasta fines de la década de 1980. La idea de una reforma de la
politica de la vivienda estaba en el aire desde principios de la década de 1970.
El sistema de ayuda a la construccién que ain estaba en vigor estaba dominado
por la ayuda al ladrillo [aide a la pierre], asistencia financiera publica aportada
a la inversién de un maestro de obras, en la forma de un préstamo con tasas muy
ventajosas.’ Instituido por la ley del 3 de septiembre de 1947, ese sistema de ad-
judicacion se completé en 1948 con medidas limitadas (llamadas de “subsidio a
la vivienda”) de ayuda a la persona, asistencia financiera pablica brindada a las
personas con el fin de aliviar las mensualidades de un crédito contratado para la
compra de una vivienda, y calculada en funcién de los recursos y de la situacién
familiar.? Este sistema desperté muchas criticas, aun cuando con el paso de los
afios toda una serie de medidas complementarias lo diversificaron y completa-
ron. Se le reprochaba promover varios efectos negativos, como la desigualdad
social en materia habitacional, la calidad insuficiente de la nueva construccién y
el deterioro del parque existente. A fines de la década de 1960, en los “medios
dirigentes” parecia imponerse cada vez mas la necesidad de una reforma, sobre
todo en las reflexiones individuales o colectivas que alimentaban los trabajos de
las comisiones del quinto y el sexto plan.

Es lo que sucede, en 1963, con la obra de Claude Alphandéry, Pour une politigue
du logement; en 1969, con cl Informe Consigny, balance del trabajo de una comisién
reunida a solicitud de Albin Chalandon; ese mismo afio, con la Comisién de la Vi-
vienda del Sexto Plan, presidida por Claude Alphandéry. (A diferencia de Pierre
Consigny, dedicado en lo sucesivo a funciones administrativas, Alphandéry sigue de-
sempefiando un papel importante en 1975 entre los innovadores: encabeza la Direc-
cion de Construccion del Ministerio de Infraestructura,) Pero ninguno de estos traba-
jos pone verdaderamente en entredicho el principio de la ayuda al ladrille. El
principal aporte a la reflexién de los reformadores es el que hacen en 1970 dos jéve-
nes funcionarios de la Direccion de Prevision del Ministerio de Finanzas (en esa épo-
ca a cargo de Valéry Giscard d’Estaing), Yves Carsalade, ingeniero naval, y Hubert
Lévy-Lambert, ingeniero de la Escuela de Minas.? Estos dos funcionarios se valen de
un modele de simulacién matemdtica, el llamado modelo Polo, que permite prever
las consecuencias de las decisiones ¢n materia habitacional, para criticar el régimen
de ayuda en vigor (las reglas de adjudicacion de las HLM favorecen a las familias més
solventes en detrimento de los pobres; la ayuda personal seria menos costosa para el
Estado que la ayuda al ladrillo) y defender un retorno a la 16gica del mercado asocia-
do a una ayuda personal (0, més precisamente, personalizada) que varie en funcién
del ingreso y la situacion familiar de los beneficiarios. Todo hace pensar que estos
dos funcionarios (a quienes volveremos a encontrar en el andlisis estadistico presen-
tado mas adelanie) se inspiran sobre todo en la intencién tedrica de establecer, en re-
ferencia a la vivienda tomada como terreno de aplicacién, un modelo que permita la
simulaci6n de los fenémenos econdmicos, mas que un proyecto politico de transfor-
macion.
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Recién entre 1971 y 1974 los poderes publicos empiezan a llevar a la practi-
ca todas esas propuestas tedricas en una serie de reformas: ley de julio de 1971
que crea el subsidio a la vivienda de caracter social, reforma de la financiacién
en 1972, concentracion de los préstamos del Crédit foncier en las familias de
medianos ingresos, establecimiento de los préstamos inmobiliarios por conve-
nio. Pero, como estas medidas dejan intacto el fundamento de todo el sistema, la
ayuda al ladrillo “modulada™ segiin la categoria habitacional, su efecto no es
otro que el de aumentar considerablemente su complejidad sin mejorar su efica-
cia. Si damos crédito al testimonio de Pierre Richard, joven ingeniero de Puen-
tes y Carreteras, cada vez se difunde con mayor vigor la idea de que hay que
abandonar la ayuda al ladrillo.

Constituida por la alianza coyuntural de jovenes politécnicos que, como sus pre-
cursores Yves Carsalade y Hubert Lévy-Lambert algunos aflos antes, se esfuerzan
por inventar formas mas eficaces y econémicas de adjudicacion de la ayuda estatal, y
de jévenes enarcas’ que, a la vez que se preocupan como aquéllos por aliviar la car-
ga del Estado, quieren promover una visién liberal, la vanguardia debe contar con
una burocracia de gestores que, consagrados a defender sus intereses especificos de
puestos y cuerpos, se¢ muestran mucho mas prudentes. Joven inspector de finanzas
(nacido en 1937, su padre era abogado en Ia Corte de Apelaciones) que ocupara mas
adelante el cargo de relator general de la Comisién Barre, Antoine Jeancourt-Galig-
nani estd muy cerca de fos jovenes innovadores del Groupe de recherche et d’études
sur la construction et ["habitation (GRECOH). Verdadero gabinete econdmico y finan-
ciero de la Direccion de Construccion, ese organisme refine, junto a un enarca como
Jacques Lebhar {nacido en 1946; su padre era financista), a una mayoria de politécni-
cos como Georges Crepey (nacido en 1943), egresado en 1967 de la Escuela de
Puentes y Carreteras y sucesivamente jefe de la oficina de estudios técnicos del Gre-
con —hasta 1971, encargado del servicio de estadisticas y estudios econdmicos de la
peTPC (Direction du Batiment, des Travaux publics ct de la Construction) y por tlti-
mo, en 1974, director del GRECOH en la Direccion de Construccidn, que desempeiara
¢l papel determinante de relator adjunto (segundo de Antoine Jeancourt-Galignani)
de la Comision Barre, y que también esta ligado al responsable de la Division de Es-
tudios sobre la Vivienda del INSEE, Pierre Durif, autor del modelo Allo de subsidios
para la vivienda (y cuyos trabajos sobre el mercado de la casa individual, antes cita-
dos, lo erigen en autoridad). Esta red de investigadores y servicios de investigacion,
que pretenden prolongar, dandoles una forma mis concreta, los trabajos de Yves Car-
salade y Hubert L.évy-Lambert, desempefia un papel determinante al conferir a la in-
tencién reformadora la autoridad de la coherencia y el rigor de los modelos formales.
(Cabe advertir, de paso, que contra la acusacién de “holismo” que une se gana desde

* Egresados de la Ecole nationale d’administration, principal proveedora de personal su-
perior del Estado (n. del t.).
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cl momento en que presta la mas minima atencién a las propiedades sociales de los
agentes, el enfoque escogido aqui restablece ¢l interés en los individuos, pero repues-
tos cn su plena dignidad de agentes que actdan en virtud de sus propiedades sociales
incorporadas —de sus Aabitus—, y por lo tanto diferentes y desiguales.)

Los debates que se desarrollan dentro del campo burocratico no carecen de
relacion, desde luego, con las discusiones y los conflictos externos, a los que los
altos funcionarios hacen referencia y sobre los cuales se apoyan para exponer o
Justificar sus tomas de posicion y sus proyectos. Es lo que sucede, en especial,
con la agitacidén que rodea el movimiento de las niMm. Las reformas de 1972
{modificacion del régimen de préstamos asistidos, ampliacién del subsidio para
la vivienda y disposiciones en favor de la vivienda antigua) no bastan para eli-
minar los inconvenientes de la ayuda al ladrillo. Pese a la diversificacion de las
categorias habitacionales y la creacion del subsidio para la vivienda, las familias
mds pobres no pueden acceder a la vivienda social, que asegura a algunos bene-
ficiarios verdaderas rentas de situacion. En contra de los fines perseguidos, la
muitiplicacion de las categorias habitacionales redobla la segregacién social y
espacial. Durante el 35° Congreso de las HiM (10 a 13 de junio de 1974), la
Unién de 1M y su presidente, Albert Denvers, se alarman por el deterioro de la
vivienda social y elaboran una serie de medidas de aplicacion inmediata. Pero
ese dispositivo queda trastornado tres meses después con la designacion de Ro-
bert Lion, director de construccion, comao presidente de la Unidn.

“Ya cra aberrantc que un inspector de finanzas fuera a la Direccién de Construc-
cion; {pero que encima yo tuviera que asumir la responsabilidad del movimiento de
las HiM! [..] Me avine. [...] Las LM me resultaban simpaticas [...]. Era algo asi como
una mision suicida. [...] Habia un gran bloqueo, una gran crispacién. Llegué a las
HLM en el verano de 1974, Me di cuenta de que todo eso no se moveria si no se pro-
ducfa una conmocién. Mc coloqué en la posicién de opositor a la politica de la vi-
vicnda de una manera que mucha gente considerd indigna. En ese momento se nos
ocurrio crear alrededor de las HLM un gran movimiento de reflexion y yo dirfa que de
opinién. Las HiM no sabian dénde iban, hacia falta un proyecto y por eso, en ¢l otofio
de 1974, se lanzaron con gran ruido los grupos de trabajo que debian desembocar en
el Libra blanco y que precedieron a ia Comisién Barre. La Comision Barre era una
réplica, suscitada por el Eliseo, y ¢n especial por Pierre Richard, que se ocupaba de la
vivienda cn cl Eliseo” (entrevista, Paris, enero de 1988),

Por lo tanto, entre noviembre de 1974 y marzo de 1975, fecha del congreso
de las HLM en Grenoble, cuatrocientas cincuenta personas —sindicalistas, funcio-
narios locales electivos, financistas, constructores privados y representantes del
movimiento de las 11LM—, organizadas en cuatro comisiones presididas por Jean
Ture, Claude Alphandéry, Hubert Dubedout y Claude Gruson, debatieron en
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medio de una gran efervescencia los problemas planteados por la vivienda so-
cial. En mayo de 1974, la eleccion como presidente de la Repiblica de Valéry
Giscard d’Estaing, cuyo ministerio habia albergado las primeras investigaciones
economeétricas sobre la vivienda y que habia suscripto una serie de compromisos
en esa materia, representa un fortalecimiento decisivo para los reformadores de
crientacién liberal. Jean-Pierre Fourcade se convierte en ministro de economia y
finanzas, Robert Galley en ministro de infraestructura, Jacques Barrot en secre-
tario de Estado de la vivienda y Pierre Richard, ingeniero de Puentes y Carrete-
ras, nacido en 1941, que habia sido asesor técnico de Christian Bonnet, por en-
tonces a cargo de la Secretaria de la Vivienda, pasa a desempefiar esa misma
funcién de consejero junto a Giscard d’Estaing, en el marco de la politica de “li-
beralismo avanzado™ que el nuevo presidente va a poner en practica durante la
primera parte de su septenio. Encargado en lo sucesivo de los problemas habita-
cionales y de urbanismo en el Eliseo, Pierre Richard esté en el centro de las re-
flexiones sobre la vivienda entre 1974 y 1976. Es él quien propone al presidente
de la Republica la constitucién de una comisién “a la inglesa”, que se encargue
de la reforma de la vivienda, segin el ¢jemplo de la Comisién Sudreau; es €,
también, quien actuara de enlace entre el movimiento de las HLM y la comisidn,
La efervescencia de ese movimiento hace que las cosas se precipiten: “Los he-
mos estimulado”, dird Robert Lion. Consciente de que las innovaciones no pue-
den partir del Ministerio de Infraestructura y que entre éste y el Ministerio de
Finanzas “siempre habra guerra”, Richard propone hacer “algo consensual”, lan-
zar una gran campaiia nacional de reflexién sobre la vivienda, en torno de una
comision totalmente independiente que, sin comprometer al Estado, pueda escu-
char a todas las partes interesadas y evitar cualquier conflicto con el movimiento
de las HLM. Durante el otofio de 1974, la composicion de la comision suscita nu-
merosas discusiones entre Giscard d’Estaing, su asesor técnico Pierre Richard y
el secretario de Estado de vivienda, Jacques Barrot.

El 22 de enero de 1975, mas o menos al mismo tiempo que se anuncia la pu-
blicacién de un Libro bianco de las HLM, el Consejo de Ministros crea oficial-
mente la Comisién Nacional para la Reforma de la Vivienda. La lista de los diez
miembros de ésta, que se hace piiblica al término de ese mismo consejo, es ob-
jeto de criticas a causa de la representacién demasiado grande de los “financis-
tas”. Los dos puestos clave, ¢l de relator general y el de relator general adjunto,
se asignan respectivamente a Antoine Jeancourt-Galignani, ex director de finan-
ciamiento de la construccién en la Direccion del Tesoro —esto en consideracidn
al Ministerio de Finanzas—, y a Georges Crepey, ingeniero de Puentes y Carrete-
ras y director del GRECOH —con el fin de tranquilizar al Ministerio de Infraestruc-
tura—; Crepey, sin embargo, rompera con la doctrina més difundida en Infraes-
tructura y cuestionara el sistema de ayuda al ladrillo. La primera reunion de
trabajo se realiza ¢l 28 de febrero de 1975 (el Libro blanco de las HLM esti en
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tramite de elaboracion). La comisién trabaja muy rapido, pues Raymond Barre
puede someter su informe el 23 de diciembre de ese mismo afio.

De acuerdo con las entrevistas que realizamos con los distintos integrantes
de esa comision, parece que las “personalidades dominantes” eran Pierre Ri-
chard, que, aunque no formaba parte de ella, seguia muy de cerca sus trabajos, la
conectaba con ¢l Eliseo y trataba de hacer el enlace con el movimiento de las
HLM; Pierre Durif, que asistia a los relatores en la construccién de los modelos
de prevision; Michel Mauer, promotor inmobiliario de Cogedim, que represen-
taba la actividad inmobiliaria privada, mientras que Michel Saillard, director ge-
neral de la scic (Société centrale immobiliere de la Caisse des dépdts) v vocero
de los grandes programas asistidos, defendia la ayuda al ladrillo y Henri Cha-
mriére, director de planificacion y estudios de la Compagnie bancaire, expresaba
las posiciones de su banco en un alegato en favor del mercado en toda su pure-
za. Raymond Barre, que se situaba tacitamente al lado de los jovenes de la van-
guardia pero sin pronunciarse de manera abierta, dio gran libertad a los dos rela-
tores que, al cabo de algunos meses, le presentaron un anteproyecto que ¢l pudo
aprobar porque se ajustaba a sus convicciones de economista liberal.

LA ESTRUCTURA DEL CAMPO BUROCRATICO

Tras haber evocado a grandes rasgos la historia de las iniciativas innovado-
ras que prepararon la reforma de la ayuda a la vivienda, podemos tratar de esta-
blecer cudl era en 1975, en visperas de esa reforma, la estructura de la distribu-
cion de fuerzas (o de cartas de triunfo) entre los agentes eficientes, es decir,
entre los individuos que tienen suficiente peso para orientar efectivamente la po-
litica habitacional parque poseen tal o cual de las propiedades activas en el cam-
po. Una vez establecida esa estructura, podremos examinar si a las posiciones
que los agentes (o los cuerpos) ocupan en ella corresponden —como puede plan-
tearse como hipdtesis— las tomas de posicién que les son propias en las luchas
para conservar o transformar la reglamentacion en vigor; en otras palabras, si las
diferencias objetivas en la distribucién de los intereses y las cartas de triunfo
pueden explicar las estrategias adoptadas en las luchas y, mas precisamente, las
alianzas o divisiones en campos.*

Para determinar la lista de los individuos eficientes, procedimos por ensayo
y error, poniendo en juego, ademds de los criterios “de reputacion” destacados
por &l analisis de las entrevistas y los relatos publicados, criterios institucionales
como la ocupacién de posiciones de poder reconocidas. De acuerdo con un pro-
ceder que siempre se impone en casos similares, sélo pudimos salir de este “cir-
culo hermenéutico” por un movimiento constante de vaivén entre el sefialamien-
to de los agentes socialmente designados como “importantes” y la explicitacion -
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de los principios utilizados en 1a préactica en ese sefialamiento; lo cual permite
dar poco a poco a éste una precision y un rigor que no tiene necesariamente en
la practica: la delimitacion de los individuos eficientes —cabezas de grandes di-
recciones de los ministerios intervinientes, directores de bancos, promotores in-
mobiliarios, dirigentes de organismos profesionales, directores de oficinas de
HLM, etc.— permitid hacer explicitas las cartas de triunfo que les conferian esa
eficiencia, mientras que la determinacion de las propiedades activas obligaba, a
cambio, a precisar la poblacién de agentes que, por contar con ellas, tenfan todas
las posibilidades de ser eficientes.

Asi, por el lado de la alta funcién piblica incluimos un conjunto de altos funcio-
narios que ocupaban posiciones estratégicas en el espacio de los poderes en materia
habitacional. Del Ministerio de Finanzas, donde la cantidad de funcionarios relacio-
nados con la vivienda es muy pequeita, incluimos a los representantes de los servi-
cios participantes en las reformas: la Direccién del Tesoro, la oficina A3, encargada
del financiamiento de la construccion, la Direccion de Presupuesto, especiatmente su
oficina 5D, a cargo de la vivienda y el urbanismo, y la Direccidn de Prevision.

Del Ministerio de Infraestructura, creado en 1966 y compuesto por estructuras
centrales y locales muy complejas, incluimos la Direccién de Construccién, encarga-
da de la gestién de la ayuda al ladrillo (y responsable en ese caracter de cuatrocientas
mil viviendas en 1974), de la tutela de los maestros de obras (HLM, sociedades de
economia mixta) y de la elaboracidn del marco juridico de la construccién. Estan aso-
ciados a esa direccion ¢l Grupo Permanente para la Recuperacion del Habitat Insalu-
bre (GIP), la Agencia Nacional para la Mgjora del Habitat (ANAH} —que estan encarga-
dos de la rehabilitacién de las viviendas antiguas—, el Plan Construccién —obra de
Robert Lion, destinado a estimular la investigacién y la innovacién en materia habi-
tacional-, ¢l Grupo Hébitat y Vida Social (para los grandes complejos), el Servicio
de Asuntos Econdmicos e Internacionales (sagr) y el Grupo de Investigacion y Estu-
dio para la Construccion y la Vivienda (GRECOH), creado hacia 1968-1969 con el ob-
Jetivo de realizar estudios orientados a definir una nueva politica: gabinete econémi-
co y financiero de la Direccién de Construccidn, esta en relacién con los organismos
financieros, la Caja de Asignaciones Familiares, etc.

Otro servicio del Ministerio de Infraestructura, la Direccion de Fomento Territo-
rial y Urbanismo (DaAFU), que reglamenta la construccion (planos, esquemas, permi-
sos de edificacion), es responsable de las nuevas ciudades, las zac y las empresas de
renovacion urbana y restauracién inmobiliaria, y controla la politica territorial (zonas
de urbanizacion diferida, reservas territoriales); se agregaron las direcciones departa-
mentales de infraestructura (DDE), servicios exteriores del Ministerio de Infraestruc-
tura en los que les ingenicros de Puentes y Carreteras tienen un cuasi monopolio. En-
tre los servictos asociados al primer ministro incluimos el Comisariato General del
Plan y la Productividad, el Grupo Central de las Nuevas Ciudades y la Comisién Na-
cional de Operaciones Inmobiliarias y Arquitectura.

En el Ministerio del Interior, la Direccion General de Colectividades Locales
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ejerce una tutela sobre las colectividades locales y las oficinas de HLM asociadas a
ellas; la Delegacion de Fomento del Territorio y Accion Regional (DaTar), vinculada
a ese ministerio tras la eleccién de Valéry Giscard d’Estaing, actia en la descentrali-
zacion, la renovacidn rural {con los contrates comarcales) y la promocion de las ciu-
dades pequefias,

La Dircecidn de Arquitectura, antafio perteneciente al Ministerio de Asuntos Cul-
turales, donde cumplia un papel muy importante (velaba por la aplicacion de la ley
Malraux en los sectores protegidos), se transfirio al Ministerio de Infracstructura a
principios de la década de 1970 v lucgo se fusioné con la Direccion de Urbanismo;
en lo sucesivo, los arquitectos quedaron bajo la autoridad de los ingenieros de Puen-
tes y Carreteras. En el Ministerio de Salud, la Dircccion de Seguridad Social tiene en
su jurisdiccién las cajas de asignaciones familiares que pagaban el subsidio para la
vivienda.

Por el lado del sector parapiblico o semipiblico, incluimos la Caja de Depositos
y Consignaciones, la sCtC y unos cuantos establecimientos publicos de fomento o so-
ciedades de economia mixta, el Crédit foncier de Francia, el Comptoir des enirepre-
neurs [Banco Empresario] ¥ el movimiento de las HLM que, en 19735, congregaba mas
de cien organismos, agrupados en cinco categorias: las oficinas publicas de HLM,
creadas por iniciativa de una autoridad local y que ofrecian viviendas en alquiler; las
oficinas piblicas de fomento y construccién; las sociedades andnimas de HLM, que
ofrecian viviendas en alquiler y con acceso a la propiedad; las sociedades cooperati-
vas de HLM, prestatarias de servicios, que se ocupaban de la gestién de los préstamos
a los adquirentes; la Société de crédit immobiliére de France, que oftecia préstamos
para ¢l acceso a la propiedad o la mejora de la vivienda. La institucién HLM esta muy
cerca de Ja Direccion de Construceion y, aunque poco presente en las fuchas por la
definicidn de la politica de la vivienda, salvo en el caso de reivindicaciones puntua-
les, reacciond enérgicamente, a través de su presidente Albert Denvers, diputado so-
cialista del norte, contra las sugerencias de ciertos grupos del Sexto Plan que apunta-
ban a reintroducir fa vivienda social en la economia de mercado. A fines de 1974,
Robert Lion se convirtié en delegado general y reanimé el movimiento.

En el sector privado se incluycron la Union Nacional de Constructores de Casas
Individuales que, fundada en 1961 con el nombre de Sindicato de Constructores de
Casas Individuales, a iniciativa de André Pux, presidente y director general de la so-
ciedad familiar Phénix, se asigno la mision de convencer a los poderes pibiicos de la
necesidad de reinstaurar una politica favorable a la vivienda individual y que participa
en la elaboracion de los textos que rigen la profesion e interviene en todas las instan-
cias de concertacidn, grupos administrativos, comisiones parlamentarias, federaciones
profesionales de la construccion, tanto en el nivel central como en los departamentos
y tos municipios, propiciando fa reorganizacion de los circuitos de financiamiento y la
responsabilidad de las colectividades locales en el desarrollo urbano (en ruptura con
los “grandes complejos™ y ¢l urbanismo “dirigista™); los promotores constructores més
activos en las luchas con respecto a la politica de la construccidn (suman en total qui-
nientos cincuenta, se agrupan en la Federacion Nacional de Promotores Constructores
y preducen cien mil viviendas por afio, dos tercios de ellas con la ayuda del Estado),
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las mas comprometidas entre las instituciones bancarias que tienen un papel crecicnte
(29 por ciento en 1965, 54 por ciento en 1972) en ¢l financiamiento de la vivienda: ¢l
Crédit agricole y ¢l Crédit mutuel, con cuatro cajas locales que colaboran en el esfuct-
zo personal de las familias, distribuyen préstamos inmobiliarios por convenio y pres-
tan su concurso a las socicdades de nim. También se incluyeron tres bancos cspeciali-
zados, la Union de crédit pour le bitiment, la Banque pour la construction et
I"équipement y la Banque dc la construction ct des travaux publics.

Sc¢ scleccionaron ademas los representantes de los propietarios, la Unién Nacio-
nal de la Propicdad Inmobiliaria (UNPr) que combate la ley de 1948 de congelamien-
to de los alquileres y ambiciona el retorno a la libertad del mercade locativo; movi-
mientos de locatarios, como la Confederacion Nacional de la Vivienda (cNL), cuyo
presidente es Claude Massu, autor de un libro titulado Le Droit au logement (Edi-
tions sociales) que recomienda el mantenimiento de una reglamentacion y la amplia-
cion del subsidio para la vivienda; movimientos de usuarios, como la Unidn Nacional
de Asociaciones Familiares (UNAF) y la Unidn Departamental de Asociaciones Fami-
liares (UDAF), muy ligada a las cajas de asignaciones familiares locales,

Por gltime, incluimos a los funcionaries localcs electivos que intervenian en el
movimiento de las 1M (en 1976, 128 diputados y senadores y setecientos consejeros
regionales o miembros de los comités ccondmicos y sociales regionales participaban
en la gestion o la direccion de organismos de HLM) o perienecian a conscjos de admi-
nistracion de otros organismos constructores (sociedades de economia mixta, por
¢jemplo) ¥ que, en uno u otro concepto (participacion en comisiones, especializacion
en las cuestiones habitacionales, etc.) contribuyeron a influir sobre la politica de la
vivienda.

Para caracterizar a cada una de las personalidades, tuvimos en cuenta la edad, el
sexo, el lugar de nacimiento, el origen social, el estado civil (y la cantidad de hijos),
los estudios secundarios y superiores, las condecoraciones, el cuerpo que integraban
y ¢l sector de pertenencia, y la participacién en diferentes comisiones especializadas;
todos estos datos se extrajeron de entrevistas con los interesados o con distintos in-
formantes, y también de diferentes obras de andlisis o testimonio (véase la bibliogra-
fia en el anexo de este capitulo, pags. 142-3).

Para tratar de superar la mera descripcion a la que se atienen los analisis mas
atiles del funcionamiento de las organizaciones burocraticas, queremos pro-
poner aqui un verdadero modelo explicativo de las estrategias individuales y co-
lectivas. Por haber tenido en cuenta el conjunto de los agentes eficientes (indi-
viduos y, a través de ellos, instituciones) y de las propiedades —o cartas de
triunfo- que estan en el origen de la eficacia de su accién, cabe esperar que el
andlisis de las correspondencias,’ que asi utilizado no tiene nada del método pu-
ramente descriptive que quieren ver en él quienes lo oponen al andlisis de re-
gresion, ponga en evidencia la estructura de las posiciones o —lo que es lo mis-
mo— ia de la distribucion de los poderes e intereses especificos que determina, y
explica, las estrategias de los agentes y con ello la historia de las principales in-
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tervenciones que condujeron a la elaboracién y la aplicacion de la ley sobre la
ayuda a la construccion.

De hecho, el andlisis de las correspondencias pone de relieve una primera
oposicion previsible (el primer factor representa el 6,4 por ciento de la inercia
total) entre los miembros de las mds altas funciones publicas, es decir, el campo
burocratico propiamente dicho, y las fuerzas sociales exteriores con las que éste
debe contar, representantes de los intereses privados, como los promotores in-
mobiliarios (y en particular los voceros de la uneMt y del Comité Interprofesio-
nal de la Casa Individual) y los banqueros, pero también los funcionarios elec-
tivos locales o nacionales especializados en las cuestiones habitacionales, los
responsables regionales en materia de vivienda (como los directores de institu-
ciones publicas de fomento de nuevas ciudades, etc.) y, por altimo, los directi-
vos de organismos orientados hacia la gestion social de la vivienda (como los
directores de oficinas de HLM o los responsables de las cajas de asignaciones fa-
miliares).

A menudo miembros de familias ya pertenecientes a las mds altas funciones
piblicas y educados en los establecimientos de ensefianza secundaria mas enco-
petados (Janson-de-Sailly) y las mejores escuelas superiores, los altos funciona-
rios del Estado, con mandato de instituciones burocraticas (Direccion del Teso-
ro, Direccion de Construccion, etc.) a cuyos intereses adhieren, en especial a
través de las solidaridades corporativas, cuentan con un capital de competencia
especifica ligado a su formacién académica pero también, y sobre todo, a la ex-
periencia burocratica que acumularon a lo largo de su trayectoria en la alta ad-
ministracion. Los agentes que se situan en el otro polo tienen en comun el hecho
de ser ajenos a la alta funcién publica y carecer, en su mayoria, de los titulos
académicos poco habituales que poseen los altos funcionarios (aunque en su ma-
yor parte hayan cursado estudios superiores).

En las posiciones intermedias encontramos en especial a los directivos de
bancos piblicos o privados, a menudo unidos por selidaridades escolares y cot-
porativas, que en algunos casos ocuparon sucesivamente —gracias a un accionar
ubicuo—* posiciones a uno y otro lado del centro del espacio. Es lo que sucedié,
por ejemplo, con Antoine Jeancourt-Galignani, quien, después de haber desem-
pefiado, como ya vimos, un papel determinante en la preparacion de las nuevas
medidas, como director de la Oficina de Financiamiento de la Construccion y
luego como relator general de ta Comisién Barre, participaria en la discusién so-
bre la puesta en practica de esas medidas desde su cargo de representante del
Crédit agricole; con Claude Alphandéry, inspector del Ministerio de Finanzas

* Pantouflage en el original: estrictamente, el paso del Estado a la actividad privada me-
diante el pago, en caso de necesidad, de un resarcimiento (n. del t.).
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que, tras haber presidido la Comisién de la Vivienda del Sexto Plan, vueive a
aparecer en la direccion de la Banque de construction et des travaux publiques y
como director general del Grupo Inmeobiliario de Construccion; con Jean-Pierre
Fourcade, ministro de economia y finanzas en el gobiemo de Chirac que habia
sido anteriormente presidente y director general del grupo bancario cic, asocia-
do a la Compagnie bancaire de Suez; e incluso con Marcel Diebolt, ex prefecto
de Paris que ocupa la presidencia de la Société auxiliaire de la construction im-
mobiliére (SAC!) y de la Banque pour la construction et I'équipement, etc. La in-
terpenetracion de la alta funcidn publica y del sector semipublico y privado es
particularmente intensa en el sector bancario: la misma institucién —la Compag-
nie bancaire, por ejemplo— es representada por directivos situados en posiciones
diferentes en la primera dimensién.

Este primer factor pone en evidencia la estructura fundamental del espacio
social dentro del cual se instaura la forma tipicamente burocrdtica de consulta
que es la comisicn: el campo burocrético sdlo puede cumplir la funcién de legis-
lador si se enfrenta, segin procedimientos cuyo dominio posee, a representantes
oficiales de los intereses oficialmente reconocidos que, aun cuando se trate de
autoridades phiblicas regionales o locales, funcionarios elegidos locales o nacio-
nales o representantes titulares de organizaciones profesionales o asociaciones,
quedan del lado de los intereses particulares, privados, y condenados por ello a
ocupar una posicion subordinada con respecto a los poseedores estatutarios del
monopolio de la definicidon legitima del interés general. Por ser duefios de la
composicion del grupo de participantes, al que pueden incorporar, junto a los
inevitables representantes de las organizaciones profesionales, a personalidades
aisladas dispuestas a apoyar sus iniciativas, y estar en condiciones de imponer
las reglas rectoras de la discusién y el registro de las conclusiones (en especial
mediante la designacidn de los presidentes y relatores), los agentes del Estado
pueden dar y darse las apariencias de un enfrentamiento abierto con el exterior,
a la vez que conservan el monopolio de la preparacion de las decisiones colecti-
vas, de su puesta en préctica y de la evaluacion de los resultados.

Si bien cada una de las distintas comisiones tiene su propia historia, todas,
sin embargo, exhiben invariantes, que se advierten con especial claridad en el
caso de la Comisién Barre. En primer lugar, una serie de ideas que flotan en la
atmoésfera (burocréitica) de la época: “retirada del Estado”, “reduccién presu-
puestaria para el sector asistido”, etc., congregan a ciertos funcionarios innova-
dores, todos ellos convencidos de que el Plan no es el lugar conveniente para
elaborar una reforma de la politica habitacional, debido a que los grupos de in-
terés demasiado diversos y opuestos representados en €l se neutralizan. En se-
gundo lugar, la composicién de la comision, cuidadosamente preparada en el
mas alto nivel del Estado, predetermina en cierto modo los resultados que podra
obtener: las tres personalidades dominantes, Raymond Barre —que est4 poco in-
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formado de los mecanismos de financiamiento de la vivienda y poco comprome-
tido en el universo en cuestion, a la vez que esté al corriente de las tradiciones
de los gabinetes ministeriales, pero que en cuanto economista es conocido por
sus ideas liberales— y Antoine Jeancourt-Galignani y Georges Crepey, ambos es-
pecializados en los problemas de financiacion de la vivienda, representan de por
si fodo un programa. Los dos relatores, en especial —que amparados por un pre-
sidente prestigioso haran lo esencial del trabajo de concepcién y redaccién—, ha-
bian presentado junto con Pierre Durif, como se recordara, poco antes de la
creacidn de la comision, un conjunto de propuestas coherentes para reformar la
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politica de financiamiento habitacional; por medio de sus posiciones, encarna-
ban la alianza de los tres pilares institucionales de una accién innovadora: el Te-
soro (y la Inspeccién de Finanzas), Infraestructura (y Puentes y Carreteras) y los
servicios de estudio (con el INSEE). Especie de minoria activa burocrdticamente
designada y reconocida, estaban predispuestos a animar y orientar el trabajo de
universalizacicn del que debia dar muestras la comision, aunque su composicion
no fuera muy diversificada. La 16gica mediante la cual se constituye esa comi-
sién es la puesta en practica (inconsciente) de la ley por la que se contribuye a
producir el discurso (en este caso el informe final) produciendo el espacio so-
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cial, materializado en un grupo, en el cual se produce ese discurso. (Podra ad-
vertirse, de paso, qué vano seria, al menos en este caso, y sin duda de manera
mds general, buscar en el mero discurso, como lo hacen algunos partidarios del
“andlisis del discurso”, sus leyes de construccién, que en realidad estan en las
leyes de construccion del espacio de su produceion.)

Pero ni los representantes de los poderes publicos ni los voceros de los inte-
reses privados (o al menos los que aparecen como tales desde el punto de vista
de los pretendientes burocraticos al monopolio de la definicion del interés gene-
ral) constituyen conjuntos homogéneos. Estin atravesados por divisiones objeti-
vas que se retraducen en sus enfrentamientos. El segundo factor (que representa
el 5,6 por ciento de la inercia total) manifiesta otra oposicion, gue concierne en
especial al campo burocratico: por un lado, los “financistas”, salidos a menudo
de la Escuela Nacional de Administracion y la Inspeccion de Finanzas, fuerte-
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mente ligados al gobierno (y en particular al gabinete del Primer Ministro o de
los ministros que tienen que ver con la vivienda) o a érganos paraadministrati-
vos de intervencion como la DATAR y pertenecientes al Ministerio de Finanzas o
a bancos privados o publicos (y poseedores de diversas condecoraciones, en €s-
pecial la Cruz de Guerra); por ¢l otro, los “técnicos™ que, muchas veces hijos de
miembros del personal superior del sector privado y egresados de la Escuela Po-
litécnica y del cuerpo de Puentes y Carreteras, estan vinculados al Ministerio de
Infraestructura y al GRECOH e integran la Comisién Nora (y también, en €l otro
polo del primer eje, funcionarios elegidos locales).

En a, el primero de los sectores determinados por los dos primeros gjes, se con-
gregan los miembros de la alta funcion publica y del sector bancario piblico, en su
mayor parte salidos de los grandes organismos (Inspeccion de Finanzas, Tribunal de
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Cuentas, Consejo de Estado), a menudo colocados a la cabeza de direcciones del Mi-
nisterio de Finanzas o miembros de gabinetes ministeriales u organismos de interven-
cion como la pDaTAR. Mas cerca del centro aparece ¢l personal superior del sector
bancario piblico y privado: Crédit foncier de France, Crédit agricole, Paribas.

En ¢l sector B se agrupan los ingenieros de Puentes y Carreteras que pasaron por
el Politécnico, a menudo hijos de personal superior del sector privado o de industria-
les, pertenecientes al Ministerio de Infraestructura, como Georges Crepey (hijo de un
muy alto funcionario), que estara en el centro del debate, o a organismos de promo-
cidn inmobiliaria pablica y mixta.

En el sector ¢ encontramoes casi exclusivamente a directores de sociedades (a me-
nudo de economia mixta) o banqueros, pertenecientes a establecimientos bancarios
pubticos especializados en la construccion, como el Crédit foncier, o a bancos popu-
lares y mutualistas, ¢ incluso a bancos privados. Muchos de ellos son ex altos funcio-
narios {inspectores de finanzas en especial) que se pasaron a la actividad privada. De
mas edad que en los otros sectores, en su mayor parte son de origen social mas bajo
y provinciano.

En cl sector p nos encontramos en esencia con representantes de las instituciones
especializadas en la vivienda social (oficinas de HLM), agrupamientos profesionales y
también funcionarios locales o nacionales elcctivos. Este es también el lugar del n-
SEE, del Plan y de fas comisiones encargadas de preparar las reformas. Encontramos
en ¢l a algunos de los “innovadores™: Pierre Durif, Jacques Lebhar y Michel Dresch,
j6venes tecndcratas innovadores, ¥ a Jacques Barrot, Hubert Dubedour ¥ Jean Ture,
funcionarios elegidos favorables a las reformas.

En cuanto al gje 3, afsla claramente el grupo de los innovadores: muy disper-
sos en los dos primeros ejes (se incluyen entre ellos algunos inspectores de fi-
nanzas que pasaron por la Escuela Nacional de Administracién e ingenieros de
Puentes y Carreteras que estudiaron en el Politécnico, pero también altos funcio-
narios y personal elegido local, en especial alcaldes de grandes ciudades), tienen
en comun una serie de propiedades secundarias que los distinguen de su catego-
ria primaria de pertenencia: en el caso de los altos funcionarios, su juventud re-
lativa, su origen social alto (muchas veces son hijos de integrantes de los més al-
tos niveles del sector publico), su pertenencia a células de investigacion; en el de
los funcionarios elegidos nacionales o regionales, su notoriedad mas all4 del pla-
no local y su apertura a los problemas centrales.

Por un lado, altos funcionarios jévenes ¢ innovadores que ocupan posiciones en la
DATAR, en los servicios de estudios muy activos del Ministerio de Infraestructura, el
sagl (Servicio de Asuntos Econdémicos Internacionales), el GRECOH (Grupo de Investi-
gaciones y Estudios sobre la Construccién y la Vivienda), o en la Division de Estudios
sobre la Vivienda del nsgg; Jacques Lebhar, ex alumno de la Ena, administrador civil,
encargado de la oficina de estudios financieros y fiscales del GRECoH, miembro muy
activo de la Comisién Nora-Eveno; Georges Crepey, politécnico, pero también licen-
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ciado en ciencias politicas, ingeniero de Puentes y Carreteras, que fue relator adjunto
de 1a Comisién Barre y participé en la Comisién Nora; Antoine Jeancourt-Galignani,
inspector de finanzas que en 1969 fue jefe de misioén junto a Valéry Giscard d’Estaing,
mas tarde encargado de la Oficina de Financiamiento de la Construccion en la Direc-
cion del Tesoro y desde 1973 director general adjunto de la Caja de Crédito Agricola;
Michel Dresch, allegado a Robert Lion, relator de dos grupos de trabajo de la Comi-
sién Lion, que también habia estado en 1972 a cargo de la oficina de estudios finan-
cieros del GrReCon. Cerca de estos altos funcionarios innovadores encontramos a fun-
cionarios elegidos locales o nacionales que tuvieron un papel importante en las
comisiones, como Jean Turc ¥y Hubert Dubedout, miembros de las comisiones Barre y
Lion, o Eugéne Berest, integrante del Comité de la Vivienda del Séptimo Plan.

En el polo opuesto se relinen funcionarios a menudo de mayor edad y con menos
titulos, que ocupan posiciones en los establecimientos pliblicos ligados al Ministerio
de Infraestructura o en los servicios de gestién, Con frecuencia cubiertos de condeco-
raciones (Cruz de Guerra, Legion de Honor), son en buena medida prefectos o ban-
queros del sector pablico o privado que ocupan numerosas posiciones; sélo participa-
ron contadas veces en los trabajos de las diferentes comisiones, cuyas conclusiones
recibieron con bastante disgusto.

ESPACIO DE LAS POSICIONES Y ESPACIO DE LAS TOMAS DE POSICION

Este andlisis del campo de fuerzas no es un fin en si mismo y sélo revela to-
das sus implicaciones si se relacionan las diferentes posiciones con las tomas de
posicion de sus ocupantes en los debates que culminaron en la reforma de 1976.
En otras palabras, el analisis traza un mapa de las posiciones diferenciales, y a
veces antagdnicas, cuyos ocupantes, gracias a la crisis determinada por los pro-
yectos de reforma, van a organizar en campos. Las tomas de posicion, las de los
individuos e incluso de los cuerpos (que nunca son del todo unanimes), tienden
en efecto a distribuirse entre dos polos: por un lado, el mantenimiento de la ayu-
da al ladrillo sin modificaciones —posicién sin duda muy poco habitual- o aso-
ciada a la ayuda personal; por el otro, el abandono total (propuesto por la Comi-
sion Barre) de la primera ayuda en beneficio de la segunda.

La eficacia explicativa del anilisis de las correspondencias se advierte con
claridad en el hecho de que la correspondencia entre el espacio de las posiciones
y el espacio de las tomas de posicioén es casi perfecta. Los funcionarios del Te-
soro adhieren a la visién liberal en estado puro, tal como la propone el Informe
Barre, y rechazan la solucién mixta que combina la ayuda al ladrillo y la ayuda
a la persona: deseosos de promover la “retirada del Estado”, quieren que se ex-
tiendan a todas las categorias de familias ayudas personales capaces de compen-
sar la eliminacién (o la reduccién) de la ayuda al ladrillo (reservada, en rigor, a
las familias mas carenciadas); como juzgan que el Estado no debe preocuparse
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por el “parque” privado de viviendas, recusan la idea de una ayuda publica para
el mantenimiento y la mejora del “parque” social (las HLM). En cuanto a la Di-
reccién de Presupuesto, si el director mismo es favorable a la ayuda a la perse-
na y, de manera mas general, estd muy cerca de las posiciones del Tesoro, los
servicios se inclinan por el mantenimiento de la ayuda al ladrille y temen las
consecuencias presupuestarias de una ayuda personal financiada en parte por esa
direccién. Por el lado del Ministerio de Infraestructura que, por tener como mi-
sién prioritaria la construccidn, no puede ver sin inquietud una interrupcion o
una desaceleracion del esfuerzo constructivo del que forma parte integrante (y,
en un sentido, de manera muy directa, a través de los porcentajes otorgados a los
ingenieros de Puentes y Carreteras), el deseo es mantener el sistema en vigor,
aunque sea con algunas modificaciones. Esta postura tiene una fuerza muy par-
ticular, desde luego, en los servicios encargados de la gestion de la ayuda al la-
drillo vy la tutela de los organismos de las HLM.

Es en los servicios de estudios, y en primer lugar en el GRECOH, la Direccion
de Prevision, la Division de la Vivienda del INSEE y el Servicio de Estadistica y
Estudios Econémicos de la DBTPC, donde se desea mas claramente, sea la perso-
nalizacién de la ayuda al ladrillo (GRECOH), sea la eliminacion de las ayudas a la
construccion y el establecimiento de una ayuda a la persona financiada en parte
por Presupuesto. Fuera de la alta funcion publica, los maestros de obras piblicos
o privados de la industria y la construccién estan cerca de la posicion de la van-
guardia de Infraestructura: favorecen el mantenimiento de la ayuda a la cons-
truccion, pero personalizada y, en todo caso, aligerada.

En ese debate, el Ministerio de Finanzas y el de Infraestructura (fuertemente
opuestos en el segundo eje) presentan por lo tanto tesis antagénicas y hasta in-
conciliables: el primero milita en favor de la sustitucion lisa y llana de las ayu-
das a la construccion, demasiado costosas, por la ayuda personal para la vivien-
da, mientras que el segundo, que esta ligado al movimiento de las HLM y a los
constructores sociales, pretende que esa asignacion siga siendo un simple com-
ptemento. En ¢l campo de los reformadores “liberales™: el presidente de la Re-
pliblica y su gabinete (en especial Pierre Richard, estrechamente vinculado al
GRECOH, que durante el verano de 1976 asumira el papel esencial en la prepara-
cién del proyecto de ley), Jean-Pierre Fourcade, que sélo plantea reservas por
las demoras en la aplicacion, Robert Galley, en un principio reticente y luego fa-
vorable a la APL, siempre que se la modifique a fin de permitir el acceso de las
“familias modestas™ a la propiedad, y Jacques Barrot, ministro de infraestructu-
ra, que se erigird en un defensor muy vigoroso de la nueva politica. Contra el
proyecto, y por el lado de Infraestructura: el movimiento de las HLM que, a tra-
vés de Robert Lion, habia organizado un congreso extraordinario destinado a
controlar v contrarrestar por anticipado el liberalismo radical (propuesto por la
Comisién Barre), sacrificando lo que hubiese que sacrificar y proponiendo una
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politica de liberalismo moderado que combinara ayuda personal y ayuda al la-
drillo, y que denuncia la reduccién de la actividad de las sociedades de crédito
inmobiliario; el Crédit foncier (encargado de las primas a los constructores de
viviendas nuevas y de los préstamos especiales) y el Crédit mutuel, en lo suce-
sivo excluidos de [a gestion y la distribucion de los nuevos préstamos, especial-
mente en beneficio del Crédit agricole; la Caja de Depésitos y Consignaciones;
las cajas de asignaciones familiares, a las que les cuesta adaptarse al nuevo régi-
men pero que tendran a su cargo la distribucién de la ApPL; los partidos de iz-
quierda, y en particular el Partido Comunista y, m4s en general, los funcionarios
elegidos locales o nacionales (diputados o senadores) de cualquier afiliacién que
participan en organismos de HLM. Estas resistencias, visibles en la preparaci6n
de la reforma, se manifestaran de manera alin mas clara en la fase de elabora-
cién y aplicacion de la ley: en especial en el nivel de las direcciones departa-
mentales de infraestructura que aceptan a regafiadientes que se perturben sus re-
laciones tradicionales con los constructores sociales y las HLM, y que se alfan a
menudo con los constructores locales y los funcionarios elegidos, cualquiera sea
su afiliacion, (E1 Comité Nacional de Enlace por una Polftica Social de la Vi-
vienda, reunido en julio de 1976 y que agrupa al conjunto del sector “social”
-Asociacion para la Vivienda Familiar, Asociacion de Alcaldes de Francia,
CNAF, Confederacion General de la Vivienda, Federacion Nacional de la Cons-
truccién, Unién de Cajas de Ahorro, Unidén Nacional de Asociaciones Familia-
res, Union Nacional de Federaciones de Organismos HLM, Union Nacional Inter-
profesional de la Vivienda, etc.—, condena la retirada del Estado v el estimulo
exclusivo al acceso a la propiedad de casas individuales.)

Las “razones” de esas tomas de posicién varian segun los casos. Empero,
cuando se trata de organismos administrativos, su principio fundamental es la
tendencia de las instituciones burocréticas (y de los funcionarios correspondien-
tes) a “perseverar en ¢l ser”, es decir, la preocupacién de impedir que un orga-
nismo burocritico pierda toda razén de ser al perder su funcién. Esta situacion
se ve con claridad en ¢l caso del Ministerio de Infraestructura, que con el man-
dato expreso de promover la construccién y muy en especial la de viviendas so-
ciales como las HLM, era testigo, con el abandono total de la ayuda al ladrillo, de
la desaparicién de una de sus principales razones de existir: esa ayuda, que hay
que manejar, exige y justifica la actividad de cuerpos de funcicnarios que, con el
retorno a la légica del mercado y el /aisser-faire individual, perderian todas sus
funciones de promocion y control. Esta tendencia a la autoperpetuacion de las
instancias burocraticas y de los agentes que les deben su ser y su razén de ser
burocréticos estd en el origen de la inercia, a menudo lamentada, de esas institu-
ciones, pero también, cuando son el producto de conquistas sociales, de la per-
petuacion de estructuras y funciones independientes de las coacciones inmedia-
tas de las relaciones de fuerza politicas y sociales.
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LOS FUNDAMENTOS DE LA *REVOLUCION BUROCRATICA”

Asi, el analisis de las correspondencias —a través de la distribucion segin los
dos primeros factores— manifiesta la distribucion de las fuerzas enfrentadas y, a
través del lazo de implicacién socioldgica (y no 1égica) que une las tomas de po-
sicién a las posiciones, revela el principio de las estrategias de lucha orientadas
a conservarla o transformarla: por un lado, el Ministerio de Finanzas y también,
sin duda, los bancos privados, grandes beneficiarios desde fines de la década de
1960 de las nuevas formas de crédito hipotecario y personalizado, a las que las
nuevas medidas de ayuda personal se ajustan perfectamente; por el otro, el Mi-
nisterio de Infraestructura y todos los organismos ligados al desarrollo de la
vivienda social, desde las HLM, claro estd, hasta los organismos piblicos de fi-
nanciamiento, y también la mayoria de los representantes elegidos locales, di-
rectamente interesados en la vivienda social que puede ser, entre otras cosas, un
instrumento politico para establecer clientelas duraderas. Algunos altos funcio-
narios privilegiados, como los del Ministerio de Infraestructura, pueden asi ver-
se arrastrados, por la l6gica misma de la defensa de su cuerpo y sus privilegios,
a acciones que contribuyan a la defensa de las conquistas sociales a las que es-
tan ligados sus intereses burocraticos. Un andlisis atento a la légica compleja del
campo burocratico permite por lo tanto constatar y comprender /g ambigiiedad
intrinseca del funcionamiento del Estado: si no hay lugar a dudas de que tiende
a imponer, bajo la apariencia de la neutralidad burocratica, una politica confor-
me a los intereses de los bancos y los grandes constructores —quienes, al actuar
por intermedio de su capital social de conexiones en la alta administracién, im-
ponen a ésta una politica ajustada a sus intereses, es decir, la creacion de un
mercado para el crédito bancario a los particulares y las empresas—, no es menos
cierto que contribuye a la proteccién, al menos dentro de determinados limites,
de los intereses de los dominados,

Pero el analisis estadistico también pone de relieve (por medio del tercer fac-
tor) las fuerzas capaces de superar los antagonismos que organizan y paralizan el
universo, vale decir, el conjunto de los innovadores que, muy dispersos en los
dos primeros ejes y reunidos al contrario por el tercer factor, pudieron sacar al
mundo burocrético del stafu quo al que parecia condenarlo el equilibrio de las
fuerzas antagénicas. Estos agentes dotados de propiedades ¢ intereses completa-
mente diferentes tienen en comin una serie de propiedades escasas que los dis-
tinguen del resto de la poblacién estudiada y en particular del conjunto de los
funcionarios corrientes, gestores prudentes y mas o menos reticentes con respecto
a las medidas en estudio. Salidos de las principales escuelas (Escuela Nacional de
Administracién, Politécnice), miembros de los cuerpos mas prestigiosos (Inspec-
cion de Finanzas, Puentes y Carreteras), llegaron muy pronto a posiciones muy
elevadas y llenas de prestigio (aunque fueran marginales desde el punto de vista
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del poder) de la administracion central, en las que se vieron frente e incluso se
enfrentaron a funcionarios de mas edad, llegados a puestos mas comunes de ad-
ministradores al cabo de una lenta carrera que es el destino habitual de los fun-
cionarios “pertenecientes a los rangos subalternos”, promovidos “por antigiie-
dad” y a menudo procedentes de familias a las que se califica de “modestas”. Su
“juventud” (Jacques Lebhar tiene veintiocho afios, Philippe Jaffré, veintinueve,
Michel Dresch, treinta y uno) es en realidad “precocidad”, es decir, posesién
legitima de atributos como las propiedades asignadas a la persona, los “dones™ y
titulos, académicos o administrativos, que los sancionan y garantizan y que, ordi-
nariamente accesibles sélo a edades (bioldgicas) mas avanzadas, parecen extraor-
dinarios. Precocidad que no carece de vinculos, aunque no quiera vérselos, con el
hecho de que provengan de familias de la mas alta funcion publica, verdadera no-
bleza burocratica conocida y reconocida como tal (en relacion con Georges Cre-
pey, un informante declara: “Crepey [...] gran familia de funcionarios [...] su pa-
dre presidia una camara del Tribunal de Cuentas™).

De tal modo, tienen a la vez autoridad y estimulo para ser audaces en las
“proezas” que incumben a los “jévenes y brillantes funcionarios™ y que, por la
velocidad que aportan a sus cursus, contribuyen a asegurarles un “brillante por-
venir'™: la participacion en la preparacion de la reforma del financiamiento de la
construccion, aunque solo sea a través de los “contactos” que facilita —en espe-
cial dentro de las comisiones en que los “jovenes relatores” se ven en la necesi-
dad de trabajar con personalidades curtidas—, constituye una de esas hazafias ti-
picamente burocraticas, conservadas en la memoria de los grandes cuerpos, que,
junto con la participacién en los gabinetes ministeriales —ligada por su parte a
las relaciones de conocimiento mutuo anudadas en las comisiones—, favorecen
las “grandes carreras” de altos funcionarios {el reclutamiento de los “cuerpos de
elite” sigue apoyandose en formas de cooptacion que ponen en juego un conoci-
miento ¢oral de la persona de los recién llegados y, en la medida de lo posible,
de sus parientes y en particular de sus conyuges). Es indudable que la presencia
a la cabeza del Estado de un presidente sefialado por su “precocidad” no podia
sino brindar un refuerzo coyuntural a todos los poseedores de esa propiedad;
ello seglin una ley de las instituciones que quiere que los titulares de una de las
propiedades que favorecen el acceso a las posiciones de poder —un titulo acadé-
mico, por ejemplo— se vean inmediatamente fortalecidos, en la competencia que
los opone a los poseedores de otras propiedades (dentro de una empresa privada
o piiblica), cuando la personalidad que ocupa la posicién suprema también esta
dotada de aquella.

Entre las propiedades distintivas de estos “innovadores”, una de las mas no-
tables, porque los predispone sin duda a superar las fronteras de los cuerpos y
los corporativismos, aunque sélo sea por los contactos ampliados que se le aso-
cian (por ejemplo, Robert Lion, enarca, y Pierre Durif, politécnico, se conocie-
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ron en las aulas de ciencias politicas), es la posesion de titulos académicos muy
variados, a veces obtenidos en el extranjero, v correspondientes a posiciones co-
minmente muy alejadas en el espacio burocratico o, en el caso de algunos de
los responsables de comisiones, Raymond Barre y Simon Nora en especial, la
pertenencia a organismos internacionales o gabinetes ministeriales. Asi, para no
citar si no algunos ejemplos, Pierre Durif, administrador del INSEE, cursé cien-
cias politicas a la par del Politécnico; Pierre Richard, consejero de Valéry Gis-
card d’Estaing que se encargd del enlace con los innovadores, es un ingeniero
de Puentes y Carreteras que realizo estudios en las universidades de Paris y
Pennsylvania, George Crepey, también ingeniero de Puentes y Carreteras, tiene
asimismo un titulo en ciencias politicas, Pierre Consigny, ex alumno de la Es-
cuela Nacional de Administracion, es licenciado en letras y cursd estudios en la
Universidad de Yale, etc. El hecho de que ocupen posiciones muy dispersas en
los dos primeros ejes contribuy6 sin duda a favorecer el éxito de una empresa
que debia poner en juego y conciliar intereses divergentes, en particular los de
los funcionarios del Tesoro y la Inspeccién de Finanzas, mas bien favorables a
las nuevas formas de financiamiento, los de los funcionarios de Infraestructura
y los ingenieros de Puentes y Carreteras, cuyos intereses corporativos estaban
tradicionalmente ligados a la ayuda al ladrillo, y los de los representantes elegi-
dos locales y los alcaldes, tas mas de las veces asociados, a través de su partici-
pacion en las HLM, a formas de construccion mis o menos amenazadas por las
nuevas medidas.

La distancia con respecto a la burocracia corriente y sus rutinas es sin duda,
junto con las disposiciones que se asocian por lo comiin a un origen social muy
elevado y a la “precocidad”, como la “audacia”, 1a “ambicién”, el “entusiasmo”,
etc., lo que separa mas claramente a los “revolucionarios burocréticos” de la
gran masa de los funcionarios de las estructuras de gestion: a diferencia de esos
innovadores que, en su mayor parte, no tienen experiencia alguna de los puestos
locales y la administracion ordinaria, y que ocuparon de entrada posiciones sin
duda menores o marginales pero cercanas a los centros de decisidn, en los orga-
nismos de investigacion y planificacién (como el GRECOH), los administradores,
que cuentan las mas de las veces con una formacion juridica sin una originalidad
particular, ejercieron durante mucho tiempo cargos locales o puramente admi-
nistrativos, para llegar a posiciones centrales segun la logica de la promocidn in-
terna y sin pasar por los gabinetes ministeriales ni por el extranjero.

A esas dos categorias de agentes corresponden dos modos de pensamiento,
dos visiones del mundo burocratico y de la accion de la burocracia, y también
dos especies completamente opuestas de capifal burocrético en las que se ad-
vieite de inmediato que estan sociologicamente ligadas a propiedades sociales,
de edad, de formacion académica y de antigiiedad administrativa: por un Jado, el
capital burocratico de experiencia, ya se trate del “conocimiento de los hom-
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bres” propio de un jefe de personal o del conocimiento de los reglamentos ca-
racteristico de un jefe de oficina experimentado, sélo se puede adquirir a /a lar-
ga, con ¢l paso del tiempo, y esta vinculado por ende a la antigiiedad en la admi-
nistracion; por el otro, formas de capital burocratico de base técnica, susceptible
de obtenerse mas rapidamente, por medio de procedimientos mas racionalizados
y formalizados —como la encuesta estadistica, tratindose del conocimiento de un
personal, o la modelizacion matematica, cuando se trata de evaluar los costos y
efectos de una medida—, y en condiciones de amenazar el capital de informacién
adquirido con la antigiiedad. La fuerza de un funcionario en particular, o de un
cuerpo, obedece siempre, por una parte, a su capacidad de dominar e incluso de
monopolizar ese recurso escaso que es la informacion (y se sabe que, en las lu-
chas internas, la “retencién de informacién™ es una de las armas de los poseedo-
res de capital informativo fundado sobre la experiencia v la antigiiedad). Pode-
mos citar aqui el ejemplo —a menudo mencionado por los informantes— de un
personaje casi legendario, M. Latinus, agregado principal del Tesoro entre 1945
y 1975, que poseia un conocimiento unico de todos los reglamentos en materia
de financiamiento de la ayuda al ladrillo y de calculo de los costos por categoria
de vivienda asistida, y gracias a ello desempeifiaba un papel muy similar a quie-
nes en algunas civilizaciones se llaman “bibliotecas vivientes”: indispensables
para el buen funcionamiento de la burocracia, por ser los (nicos capaces de de-
senvolverse en los embrollos de reglamentos, circulares, adiciones y rectifica-
ciones, esos personajes respetados, consultados sin cesar por los demas, en espe-
cial los més jovenes, se convierten en una especie de arbitros y expertos cuya
accion nadie puede controlar. Una parte de lo que se achaca a la “inercia buro-
cratica” o las “resistencias” de los funcionarios, verdaderas “virtudes dormiti-
vas” que no hacen mas que disfrazar de explicacion la descripcion, se explica en
realidad por el hecho de que ciertas medidas amenazan ese capital vinculado a la
antigiiedad y la experiencia. De manera mds general, todas las formas de capital
cientifico o técnico que permiten una acumulacién o una utilizacién acelerada
del saber ponen en peligro a los poseedores de una competencia practica sélo
fundada en la experiencia.

Es una cposicion de este tipo (puesta de relieve por el tercer factor del anali-
sis) la que se dibuja en oportunidad de la reforma, entre los administradores y
los innovadores. Estos, en los debates que los enfrentaron a los funcionarios de
Finanzas, en particular con respecto a la evaluacion de los costos de las nuevas
medidas y sus efectos, apelaron abundantemente a las técnicas de la econome-
tria para imponer sus puntos de vista (y muchos informantes sefialan que ya en
las negociaciones que desembocaron en la ley de 1972 sobre el calculo del sub-
sidio para la vivienda, la Caja Nacional de Asignaciones Familiares —CNAF— se
vio en dificultades cuando tuvo que defender su proyecto durante los arbitrajes,
porque no pudo oponer otra cosa que métodos de calculo artesanales a los mo-
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delos elaborados por el INSEE para el Ministerio de Infraestructura).” Si bien hay
que evitar sobrestimar la eficacia de los modelos formales y los servicios de in-
vestigacion que extraen de ellos su autoridad, lo cierto es que, asociados a otros
poderes sin duda mas determinantes, esos instrumentos contribuyeron en mucho
a la victoria de los “innovadores”, al introducir esa forma muy particular de uto-
pismo que promueve el uso corriente de herramientas formales como los mode-
los mateméticos.

LA COMISION Y LA LEGITIMACION DE UNA MINORIA ACTIVA

Si sumamos el conjunto de las propiedades poseidas por los innovadores y
adecuadas para acercarlos mediante vinculos de simpatia asociados a la afinidad
de los habitus —y esto pese a diferencias de posicion que reproducen en el subes-
pacio que ellos constituyen las diferencias constitutivas del campo en su totali-
dad—, se advierte que esos “revolucionarios™ estan bien provistos. Todo parece
indicar, en efecto, que en el campo burocratico, lo mismo que en tantos otros,
hay que poseer mucho capital para hacer una revolucién exitosa. Pero este mo-
delo del cambio burocratico estaria incompleto, sin duda, si no se apelara a otra
carta de triunfo, poseida por casi todos los protagonistas: el sentido del juego
burocratico que, en su forma méas acabada, permite jugar con las reglas del jue-
go, como virtuoso de la transgresién bien temperada. Asi, vemos a Antoine
Jeancourt-Galignani asociarse con Latinus, a quien en apariencia todo lo opone,
para elaborar el articulo doblemente informado que serd uno de los puntos de
partida del movimiento de ideas conducente a la reforma del financiamiento.
Del mismo modo, quienes eligen a Raymond Barre para presidir la comisién de-
cisiva aprecian en él al personaje exterior a las apuestas del universo de la cons-
truccién pero también al individuo familiarizado con los procederes y procedi-
mientos de la vida burocratica, informado y respetuoso de las reglas del decoro
que rige las invitaciones y los intercambios en las comisiones: y en realidad, ¢l
conduce toda la empresa con el mayor tino y saca el mejor partido de ese instru-
mento institucionalizado de transformacion de la institucién burocratica que es
la comisién.

Esta invencion organizativa tipicamente burocritica permite a la burocracia
trascender sus propios limites , entablar aparentemente una discusion con el ex-
terior, sin dejar de perseguir sus propios fines y obedecer a sus propias reglas de
transformacion. A la vez disimulada y legitimada por la universalizacion parcial
que le asegura la inmersidn en un sujeto colectivo, la minoria activa se convierte
en una especie de grupo de presion legitimo, pablicamente conocido y reconoci-
do, investido de una misién, un mandato. El movimiento subversivo deja de ser
sospechoso de servir los intereses particuiares de un cuerpo o una camarilla (los
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“jovenes lobos”); es el agente de una movilizacion legitima, porque se lleva a
cabo segun las formas. La burocracia reconoce esta forma muy particular de
proeza burocratica que constituye a los “grandes servidores del Estado”, arran-
cados por un tiempo al anonimate del funcionario porque han sabido someterse
a las normas de la discrecion burocrética hasta en la subversién regulada de sus
reglas,

Asi, tras el largo trabajo realizado, desde los primeros esfuerzos de Albin
Chalandon, a la sazén ministro de infraestructura y vivienda, para ampliar la ad-
Jjudicacidn del subsidio habitacional y alentar la construccion de casas indivi-
duales (leyes del 16 de julio de {971 y el 31 de enero de 1972), las nuevas re-
presentaciones, de las que salié el compromiso idéneo para apaciguar los
antagonismos entre los diferentes responsables de ia politica de la vivienda, se
impusieron oficialmente en el seno mismo de la alta funcion piblica a través de
una serie de maniobras de las que las jornadas de las HLM para el Libro blanco y
la Comisién Barre representaron tiempos fuertes, y que suponian una gran capa-
cidad estratégica especificamente burocratica de movilizacién y manipulacion.
Es probable que el “golpe” mediante el cual, a instancias de Robert Lion —que
habia barruntado los proyectos de reforma de Valéry Giscard d’Estaing—, el mo-
vimiento de las HLM en cierto modo se anticips, como para ganar de mano a sus
adversarios, haya contribuido en la misma medida que el Informe Barre, que por
su ultraliberalismo habria provocado sin duda una movilizacién de sentido con-
trario, a propiciar la bisqueda de una solucién de compromiso que combinara la
ayuda al ladrillo y la ayuda personal para la vivienda, En efecto, si bien los au-
tores del Libro bianco del movimiento de las HLM presentaban en favor del man-
tenimiento de la ayuda al ladrillo numerosos argumentos ignorados por los in-
formes Barre y Nora, seffalaban una preferencia indudabie por la ayuda a la
persona: y ¢l enorme trabajo colectivo de toma de conciencia que se llevo a ca-
bo en oportunidad de las jornadas nacionales de estudio, en especial entre los
responsables locales, contribuyd a promover la aceptacion, dentro del mismo
movimiento de las HLM, de las criticas a la instituciéon que hasta entonces se le
dirigian desde afuera; en procura de poner a las autoridades gubernamentales
frente a propuestas con las cuales tendrian que contar —lo que explica la ampli-
tud de la movilizacion: cuatrocientas cincuenta personas—, Robert Lion y sus
“complices” (Michel Dresch, Claude Alphandéry, Claude Gruson, etc.), gue as-
piraban a limitar la libertad de accion de la administracion central (por otra parte
practicamente ausente de esas jornadas), favorecieron en realidad sus designios
al preparar al sector del campo mas alejado de la visidn liberal (P en el analisis)
a aceptar la reforma.

Asi, tal vez porque era demasiado habil, 1a estrategia imaginada por Robert
Lion, alto funcicnario prestigioso y perfecto conecedor del juego, las apuestas y
los adversarios, contribuyé a preparar el terreno para la comision presidida por
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Raymond Barre, quien, por su misma intransigencia, favorecié los compromisos
que Lion queria imponerle de antemano. La composicién y el funcionamiento de
las dos comisiones dan testimonio de esa relacién de complementariedad en el
antagonismo que define el vinculo entre adversarios complices. Asi como la Co-
mision Barre habia dado un lugar insignificante a los movimientos familiares y
los organismos sociales, las jornadas de las HLM s6lo otorgaron un espacio muy
restringido a los funcionarios.® De hecho, los informantes no se equivocan tan-
to, en definitiva, cuando citan sin orden alguno como responsables fundamen-
tales de la transformacion de la politica de la vivienda a personajes (Georges
Crepey, Pierre Durif, Jacques Lebhar, Pierre Richard, Robert Lion) que se per-
cibieron y fueron percibidos a veces como feroces antagonistas, y cuyas empre-
sas, sin embargo, se revelaron complementarias y convergentes.

INVARIANTES Y VARIACIONES

La légica que la historia estructural de las reformas de 1975 permitié poner
de relieve no tiene, sin duda, nada de coyuntural. La “politica de la vivienda”
fue uno de los primeros terrenos del enfrentamiento entre los partidarios de una
pelitica “social” —que no son identificables con el socialismo y menos ain con
los socialistas— y los defensores de un liberalismo mas o menos radical. Por un
lado, quienes quieren extender o mantener la definicidén vigente de los “dere-
chos sociales” —derecho al trabajo, a la salud, a la vivienda, a la educacidn,
etc.—, colectiva y pablicamente reconocidos y asumidos —a través de las diver-
sas formas de seguro, subsidio por desempleo, ayuda para la vivienda, asigna-
ciones familiares, etc.— y evaluados segun el principio “a cada uno segiin sus
necesidades” {cuya expresion paradigmatica es la idea del “minimeo vital”). Por
el otro, quienes quieren redefinir y reducir las intervenciones del “Estado de
Bienestar”, en especial a través de la puesta en practica de medidas inspiradas
en el principio *a cada uno seglin sus méritos”, que induce a proporcionar una
ayuda acorde a los ingresos monetarios, asi erigidos en medida tiltima del valor
social de los agentes.’

La “filosofia” en que se inspiraba la vanguardia tecnocratica de la década de
1970, y que chocaba entonces con fuertes resistencias en el seno mismo de la al-
ta funcion publica, encontrd desde entonces numerosos refuerzos, sobre todo
lnego de 1981, aun entre quienes tenian el mandato social de defender los dere-
chos sociales, lo cual no carece de nexos, desde luego, con el acceso al poder de
una generacién de dirigentes salidos de ciencias politicas y de la Escuela Nacio-
nal de Administracion.'® De hecho, como muchos de sus defensores lo declara-
ron en diversas ocasiones, la “politica de la vivienda™ que apuntaba a favorecer
el acceso a la propiedad a través de medidas tendientes a ajustar las ayudas y los
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créditos a la “persona” (entendida en el sentido que le da la banca) se concebia
como un arma contra lo “colectivo”, 1o “social” y, por consiguiente, contra el
“colectivismo™ y el “socialismo”. A la manera del jardin obrero de otros tiem-
pos, el “chalet” individual, y ¢l crédito a largo plazo que permitia acceder a él,
debian hacer que los “beneficiarios™ adhirieran de manera perdurable a un orden
econdmico y social que era en si mismo la garantia de todas las garantias que
los propietarios duraderamente endeudados podian dar a la banca. Y esto a la
vez que ofrecian a las instituciones bancarias la posibilidad de movilizar con
mas amplitud el ahorro durmiente.

Bajo el efecto de toda una serie de factores que superan largamente el cam-
po de las luchas por la definicion de la “politica de la vivienda”, las reiaciones
de fuerza dentro de ese campo se modificaron cada vez maés en favor de los de-
fensores de un liberalismo mas o menos radical, Y el analisis mostraria hoy la
persistencia de la divisién en las mismas grandes categorias de agentes, mis o
menos segln los mismos principios y con respecte a los mismos problemas, pe-
1o con un traslado global de todas las tomas de posicién hacia el polo iiberal que
sin duda fue determinado o resulté posible, al menos en parte, por los efectos de
la politica “liberal” en materia de ayuda y crédito, y en particular por la exten-
sion del acceso a la propiedad, en principio entre los miembros del personal su-
perior y, sobre todo en la década de 1980, entre las fracciones mas favorecidas
de los obreros y los pequefios empleados. Los debates suscitados por la ley Qui-
Niot del 22 de junio de 1982 y por ¢l Plan Vivienda de Pierre Méhaignerie, des-
tinado a borrar parcialmente los efectos de aquella, atestiguan que las oposicio-
nes siguen organizandose practicamente de la misma manera entre quienes
deploran las dificultades de los organismos de HLM y quienes desean que las “le-
yes del mercado’ se apliquen a la vivienda y propician incluso la venta de las
HLM a sus ocupantes. Sin duda, a través del Consejo Nacional de la Construc-
cion, que agrupa a arquitectos, industriales de materiales y empresarios (la
Unién Nacional de Constructores de Casas Individuales, la Federacion Nacional
de Promotores Constructores y sobre todo la Federacion Nacional de la Cons-
truccion), los profesionales que en otros tiempos se habian mostrado més apega-
dos a la ayuda al ladrillo (y resueltamente hostiles a la ley de 1977) parecen ha-
berse unido al liberalismo, al menos provisoriamente (y acaso en conexion con
la caida brutal de la construccidn: de quinientas mil viviendas construidas en
1974 a 295 mil en 1986); de todas maneras, los bancos, tal vez por haber agota-
do los “recursos” en compradores potenciales de “créditos personalizados™ {co-
mo lo testimonia el aumento de los litigios por endeudamiento excesivo), se
mantienen en una politica de espera, como la Federacién Nacional de Agentes
Inmobiliarios (FNAIM) y la Cémara Nacional de Administradores de Bienes
{CNAB) 0 los escribanos y propietarios privados de la Unidn Nacional de 1a Pro-
piedad Inmobiliaria (UNPI}, que habian combatido violentanente la ley Quilliot.
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En realidad, pese a los refuerzos que la “politica de la vivienda™ puesta en
practica en las décadas de 1960 y 1970 aporto6 al campo “liberal”, las fuerzas fa-
vorables a la defensa de los “derechos sociales” todavia son muy poderosas por-
que estdn inscriptas desde hace mucho tiempo en las instituciones, vale decir, a
la vez en las estructuras objetivas, en especial administrativas, y en las estructu-
ras cognitivas y las disposiciones que contribuyeron a producir.

NOTAS

1. Antes de la ley de 1977, que pone en practica las recomendaciones de la Comisidn
Barre, esos préstamos tenian una tasa fija y una duracién de cuarenta y cinco afios. Lue-
go de 1977, los préstamos se indexan, las anualidades son progresivas y la duracion se re-
duce a treinta y cuatro afios; como contrapartida se incrementa la ayuda a la persona.

2. Desde 1977, toda nueva vivienda construida permite tener derecho a la apr. (Aide
personnalisée au logement); lo mismo vale para algunas viviendas usadas.

3. Cf Y. Carsalade y H. Lévy-Lambert, Note jointe au Rapport du groupe “Interven-
tions publiques” de la Commission de "habitation du 6° Plan, t. 11, pag. 175 sq.; H. Lévy-
Lambert, “*Mod¢le de choix en matiére de politique du logement”, Revue d 'économie po-
litique, 6 (1968), pag. 938, y La Veérité des prix (Paris, Editions du Scuil, 1969).

4. Giracias a la “neutralizacién™ producida por el alejamicnto en el tiempo, la investi-
gacion sobre estructuras y apucstas permanentes —sicmpre presentes v candentes, por lo
tanto— pudo ocultarse bajo las apariencias de una interrogacion histérica acerca de unas
luchas superadas. No obstante, hemos convenido en citar, tanto en el texto como cn los
diagramas, Gnicamente los nombres de los altos funcionarios cuya participacion en la cm-
presa reformadora es de publica notoriedad; los demas silo se designan con las primeras
letras de sus apellidos.

5. Cf H. Rouanet y B. Le Roux, Analyse des données multidimensionnelles (Paris,
Dunod, 1993}

7. Tras los arbitrajes de marzo y julio de 1976, el personal encargado de la reforma
sufre una profunda renovacidn (el GRECOH, en especial, estalla), Lo cierto es que los nue-
vos responsables (en ¢l gabinete del ministro de vivienda —Jacques Barrot— o en la Direc-
cién de Construccion) muestran caracteristicas muy similares a las de sus antecesores: en
una proporcion muy grande, proceden de servicios de estudios del Plan y de la pATAR e
hicieron una parte de su carrera en el extranjero y en organismos internacionales.

8. La Comisién Nora s sin duda la mas impecablemente burocratica de las tres. Ori-
ginada en ¢l corazon de la misma burocracia (el Ministerio de Finanzas) y confiada a un
alto funcionario en pleno ejercicio, estd compuesta en su casi totalidad por funcionarios
mas bien jévenes ¢ innovadores y sus conclusiones parecen suscitar la aprobacion unani-
me de [a alta administracién.

9. La oposicion entre estas dos légicas se ve con claridad en el caso estudiado por
Bernard Guilbert (L 'Intervention de U'Etat dans U'obligation alimentaire. Premiéres le-
gons de la lof de 1984, Paris, CNAF, 1987, pags. 10-11), en el que la “légica de la indem-
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nizacién” que caracteriza la obligacion alimentaria del Cédigo Civil de 1804 sc opone a
la “logica del coeficiente”, caracteristica del impuesto a [os ingresos, en que ¢l costo del
hijo se considera como una proporcion del ingreso de sus padres. Oposicién homéloga a
la que encontramos en cl terreno del derecho a la vivienda, en la que en un lado esta la
ayuda al ladrillo y en el otro la ayuda a la persona y, en términos méas generales, cn el
marco de toda la politica de “créditos personalizados™ llevada a la practica en la década
de 1960 por los bancos, que tiende a hacer del valor monetario actual y potencial de los
agentes monetarios la medida absoluta de su valor y del crédite (en el sentido fuerte del
término) que puede dérseles, social y ccondmicamente.

10. Scbre ¢l papel de ciencias politicas en la codificacion y el adoctrinamiento en la
vulgata “liberal”, podra leerse P. Bourdieu y L. Boltanski, “La production de I'idéologie
dominante™, Actes de la recherche en sciences sociales, 2-3 (1976), pags. 4-73.



ANEXOS

1. ANALISIS DE LAS CORRESPONDENCIAS MULTIPLES
La construccion de los datos y los resultados

Cuadro de noventa y siete lineas {individuos), tres de ellas ilustrativas, y
cuarenta y siete columnas (variables disyuntivas), dos de ellas ilustrativas.

Variables: edad 7 [modalidades]; profesion 16; estado civil 3; cantidad de hi-
jos 7; lugar de nacimiento 3; establecimiento secundario ptblico/privado 4, Jan-
son-de-Sailly 2, Louis-le-Grand 2, Henri Iv 2, Stanislas 2, otro liceo de Paris o
de la region parisina 2, gran liceo de provincia 2, otro liceo de provincia 2; estu-
dios superiores: letras 2, derecho + IEP + ENA 2, derecho + ENA 2, Politécnico +
ENA 2, ENS 2, Politécnico 2, Puentes y Carreteras 2, Central 2, otro 2, estudios en
el extranjero 2; Legion de Honor 2, Orden del Mérito 2, Cruz de Guerra 2, pal-
mas académicas 2, otra condecoracion 2; Comisién Barre, 2, Comision del Plan
2, Comisi6n de la Vivienda 2, Comisién Lion 2, Comisién Nora 2; pertenencia
administrativa 19, otro cuerpo 2; consejero ministerial 2, director de ministerio
2; representante local electivo 2, representante nacional electivo 2; Consejo de
Estado 2, Tribunal de Cuentas 2, Inspecciéon de Finanzas 2, Puentes y Carreteras
2, prefecto 2, otro cuerpo 2; modalidades ilustrativas: director de oficina o so-
ciedad de HLM 2, GRECOH 2.

Factores Porcentajes
valores propios

1~0.11713 B.41"
2-0.10255 5,61
3 - 0.08659 4,74

* Sc sabe que, de manera general, el andlisis de los cuadros con codificacién disyuntiva
conduce a tasas de inercia débiles, “que dan una idea demasiado pesimista de la parte de infor-
macion extraida”™. Cf 1. Lebart, A. Morineau y N. Tabard, Techniques de la description statis-
tique (Paris, Dunod, 1977), pag. 130; J.-P. Fénelon, Qu ‘est-ce que 'analyse des données? (Pa-
ris, Lefonen, 1981), pdgs. 164-165, hace la misma observacion.
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Mayores contribuciones

Primer factor Segundo factor Tercer factor
individuos
Richard 4,3 Bloch-L 4.6 Monod 4.6
Crepey 3,5 Mayer 4.5 Womanti 4,2
Dubedout 3,2 Hervio 3,9 Graeve 4.2
Laure 3.2 Brousse 3,6  Douffiagues 39
Mayet 3,2 Nora 33  Turc 3.7
Saillard 2,9 Ternier 31 Essig 33
Verger 2,9 Richard 2.8 Brousse 3,3
Traub 2,7 Gonon 2.8 Malecot 3.1
Lerebour 26 26 Rattier 2.8
Leroy 28 Jaffré 27
Hervio 2.6 Traub 2.8
Brousse 25 Diebalt 2,86
Ternier 2.5 Paira 2,5
Variables
Otro cuerpo 6,7 Politécnico 6,2 ENA, IEP, Dr. 6,2
Ningin otro cuerpo 8,7 Escuela de Puentes Sin Legion de Honor 5,9
y Carreteras 5.8
Cuerpo de Puentes Cuerpo de Puentes Cruz de Guerra 4,5
y Carreteras 6,1 y Carreteras 5,8
Escuela de Puentes Insp. Finanzas 3,6 Elegido local 34
y Carreteras 6,1
Politécnico 3,6 Cruz de Guerra 3,0 Tribunal de Cuentas 3,4
Elegido local 2,7  Dir. gabinete 3,0 61-85afos 3.0
Elegido nacional 2,7  Otracondecoracion 2,8  Legidn de Honor 29
Janson-de-8. 2,7 Palmas académicas 25 Prefecto 2.7
Directivo superior Jefe de mision 2,5 Infraestructura
piblico 2,6 pablica 2,6
Otros estudios 26 Stanislas 286
Profesion liberal 2,5

Alphandéry, Claude, Pour une politique du logement, Paris, Editions du Seuil, 1965.

II. FUENTES

Annuaire Desfossés-sir, Paris, Cote Desfossés-Dafsa, 1975, dos volimenes,
Barrot, Jacques, Les Pierres de [ 'avenir, Paris, France-Empire, 1975.
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Bottin administratif et documentaire, Paris, 1975.

Cazeils, Jean, La Réforme de la politigue du logement, tesis de tercer ciclo, s.l., s.n.,
1979, dos volumenes.

Dresch, Michel, Le Financement du logement, Patis, Berger-Levrault, 1973,

Engel, Marc Sylvain, L 'dide personnalisée au logemeni, Paris, pUF, 1981,

Heugas-Darraspen, Henri, Le Logement en France et son financement, Paris, La Docu-
mentation frangaise, 1985.

Lebhar, Jacques, “Réflexions sur I'esprit d une loi”, Les Cahiers du GrECO#, 14, cuarto
{rimestre, 1976, pags. 5-8.

Lévy-Lambert, Hubert, La Vérité des prix, Paris, Editions du Seuil, 1967.

Lion, Robert, “Edito™, Actualités nisr, 142, 15 de julio de 1977.

Massu, Claude. Le Droit au logement. Mythe ou réalité, Paris, Editions sociales, 1979.

Rapport de la Commission Aménagement du territoire et cadre de vie pour la prépara-
tion du 7¢ Plan, Paris, La Documentation francaise, 1976.

Rapport de la Commission d 'étude d 'une réforme du logement présidée par R. Barre, Pa-
tis, La Documentation frangaise, 1976,

Rapport de la Commission de I'habitation du 6¢ Plan d'équipement et de la productivité,
Paris, La Documentation frangaise, 1971, dos volimenes.

Rapport du Comité de I 'habitat pour la préparation du 7¢ Plan, Paris, La Documentation
frangaise, 1976.

Rapport sur |'amélioration de [ habitat ancien, rédigé par Simon Nora et Bertrand Eve-
no, Paris, La Documentation frangaise, 1973, dos volimenes.

Union nationale des HLM, Proposition pour | 'habitat. Livre blanc, suplemento de la revis-
ta #iAf, 244, 1975,



CAPITULO 3

EL CAMPO DE L.OS PODERES LOCALES

Asi como la “politica de la vivienda™ es, en el nivel central, el producto de
una larga serie de interacciones cumplidas bajo una coaccién estructural, las me-
didas reglamentarias que son constitutivas de esa politica se interpretardn y re-
definirdn a través de una nueva serie de interacciones entre agentes que, en fun-
cion de su posicién dentro de estructuras de poder definidas en el plano de una
unidad territorial —region o departamento—, encaran estrategias diferentes o an-
tagénicas, Con elio queremos decir que no se puede concebir la relacién entre lo
“nacional” y lo “local”, el “centro * y la “periferia”, como la de la regla univer-
sal y la aplicacion particular, la concepcidn y la ejecucién. La vision que se tie-
ne desde los “centros” de poder, que lleva a percibir las religiones y los cultos
“periféricos™ {geografica o socialmente) como rituales mégicos, las lenguas re-
gicnales como patois, etc., se impone de manera insidiosa a la ciencia social, y
seria facil mostrar que muchos usos de la oposicion entre “centro” y “periferia”
{o entre universal v parroquial) —amén de eliminar bajo las apariencias de la
neutralidad descriptiva los efectos de dominacion— tienden a establecer una je-
rarquia entre los dos términos opuestos: asi, las acciones periféricas se piensan
como mera aplicacion mecanica de las decisiones centrales, y la administracion
local no tiene otro objeto que ¢jecutar 6rdenes o “circulares” burocraticas; o
bien, sin que una cosa excluya la otra, se las puede concebir como “resistencias”
del interés privado o el particularismo local (“provinciano”) a las medidas cen-
trales.
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EL JUEGO CON LA REGLA

La oposicion al parecer neutra y puramente descriptiva entre “centro” y “pe-
riferia” debe su pregnancia simbélica al hecho de que se llega a ella mediante la
superposicién de dos conjuntos de oposiciones. El primero, que se inscribe a la
vez en la misma estructura burocratica, con la forma de toda la serie de divisio-
nes y subdivisiones que ponen en correspondencia niveles jerarquicos cada vez
mas bajos y unidades territoriales cada vez mas pequefias, y en las estructuras
cognitivas de todos los funcionarios, con la oposicién entre los lugares “centra-
les” de “mando” y “concepeion” y los puestos “locales™ y “exteriores”™ de “eje-
cucion”. El segundo, que se establece entre la burocracia misma y todo lo que le
es exterior: obligados o “administrados”, pero también “colectividades locales”,
es decir, entre el “servicio publico” y los “intereses privados”, entre el “interés
general” y el “interés particular”. Tenemos asi todo un conjunto de oposiciones
paralelas y parcialmente sustituibles unas por otras: “central”/local”, “general”
(“interés general”, “ideas generales™, etc.)*particular” (“intereses particulares™);
“concepcion”/‘gjecucion”; “teoria”/*practica”; “largo plazo”/‘corto plazo”, etc.
La matriz comin de estas oposiciones es la antitesis entre dos puntos de vista:
principie generador de todo el discurso que el universo burocritico emite sobre
si mismo y que los mas presuntuosos de los productores o reproductores de esta
ideologia profesional denominan a veces un poco pomposamente “ciencia admi-
nistrativa”, el punto de vista de los funcionarios que, situados en la cumbre de la
jerarquia burocrética, estdn supuestamente “por encima de los conflictos” y a
quienes, por lo tanto, se considera inclinados y aptos para “tener perspectiva”, y
*“ver las cosas desde arriba”, “pensar en grande” y “ver muy lejos”, se opone a la
vision corriente de los meros ejecutores o los agentes comunes, propensos, a
causa de sus “intereses cortos de miras”, a “resistencias” andrquicas o “presio-
nes” contrarias al “interés general”. Este conjunto de oposiciones que se arraiga
en un sentimiento de superioridad a la vez técnica y €tica (por su parte, fundado
las mas de las veces en una certidumbre de si con aval social y académico) esta
en el origen de la visidn del mundo tecnocrdtica propia de todos aquellos que,
en la medida en que participan del monopolio estatal de la violencia simbdlica
legitima, tienen socialmente razones y estimulos para pensarse como los funcio-
narios y misioneros de lo universal. Esa suma de oposiciones organiza la per-
cepcion que el relator de una gran comision sobre la ayuda a la vivienda puede
tener de los participantes ajenos a la administracion, lo mismo que la imagen
que se hace de los alcaldes o los consejeros generales de su circunscripeion un
ingeniero colocado a la cabeza de una direccion departamental de infraestructu-
ra. Vale decir que la objetivacion previa de esos principios de construccion de la
realidad, que estan inscriptos en la realidad misma y en el espiritu de quien se
propone analizarla (que puede, por ejemplo, hacer suya la vision husserliana del
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filosofo como “funcionario de Ia humanidad™), es indispensable para evitar que
se incorporen a la ciencia como instrumento de construccién del objeto princi-
pios de division que sélo tiene lugar en ella en cuanto objetes.

Lo indudable es que en la practica, para un empresario, al igual que para la
mayoria de los *administrados™, “obligados” o “justiciables”, el “Estado” se
presenta en la forma del reglamento y los agentes o instancias que lo invocan,
las mas de las veces para decir no, para prohibir (en el caso que nos concierne,
la existencia del Estado y el reglamento se recuerda sobre todo cuando se solici-
ta un permiso de construccién, por medio de los planos de ocupacién del suelo,
las normas de construccion técnicas y estéticas, etc., cuando se pide un présta-
mo, en el momento de la firma de un contrato de compra o venta en relacion con
las garantias, los plazos, etc.). La percepcion orientada y gobernada por el regla-
mento es una percepcion selectiva, con los mismos limites de la competencia es-
tatutaria del funcionario. Se afirma, empero, como universal, sea esta universa-
lidad la de las normas de lo “bello” o la de las exigencias de la racionalidad y la
técnica o ambas a la vez, y se enuncia a menudo en proposicienes dotadas de un
sujeto colectivo ¢ impersonal (“El Ministerio de Cultura estima que...”). Y ello
sucede aun cuando no siempre sea facil hacer olvidar o enmascarar la arbitrarie-
dad del punto de vista que estd en su origen, y justificar por gjemplo mediante
argumentos estéticos o técnicos la longitud legal o legitima de las salientes de
los techos o el limite del ambiente protegido de un monumento histérico. Pero
cuando corresponde al arquitecto departamental, ese punto de vista que no pue-
de dejar de parecer particular a un usuario (y con mayor claridad aun a otro ar-
quitecto, ubicado en un punto muy cercano, pero pese a ello muy diferente del
espacio social) estd en condiciones de hacerse reconocer como universal. El sta-
tus mismo de funcionario de autoridad, con el mandato expreso de hacer respe-
tar un reglamento que exige que las salientes de los techos no tengan més de do-
ce centimetros o que decreta que el medio ambiente de un edificio histérico esta
protegido en un radio de cuatrocientos metros, implica una “situacion de mono-
polio” en lo que se refiere a determinar qué es lo bello y el bien en materia habi-
tacional. Ese monopolio de la violencia simbélica legitima se afirma en la pre-
tension del funcionario —arquitecto departamental o ingeniero de la pDE- de
situarse en un punto de vista que no lo es, vale decir, un punto de vista absoluto,
universal, general, por ende deslocalizado, desparticularizado, desprivatizado,
del servidor a la vez neutral y competente del interés general. Y no es inusual
que esa pretension encuentre en las disposiciones inscriptas en el habitus del
funcionario —por ejemplo, la hostilidad anticapitalista a la logica de la ganancia
y el horror del esteta ante la produccion en serie que inspiran a muchos arquitec-
tos departamentales un fuerte prejuicio contra las casas industriales— los recur-
sos psicolégicos necesarios para afirmarse con la plena conviccion de su necesi-
dad y universalidad.
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En la lucha por el monopolio, el reglamento es el arma fundamental del fun-
cionario, junto con —llegado el caso— su competencia técnica o cultural. Y si ge-
neralizamos la formula de Weber que sostiene que “la regla se obedece cuando ¢l
interés en obedecerla es mayor que el interés en desobedecerla”, podriamos decir
que el funcionario aplica o hace respetar el reglamento en la medida, y solo en la
medida, en que el interés en aplicarlo o hacerlo respetar es mayor que el interés
en “cerrar los ojos” 0 “hacer una excepcion”, La regla que, como hemos visto, se
produjo en la confrontacion y la transaccion entre intereses y visiones del mundo
social antagénicos, s6lo puede encontrar su aplicacion por conducto de la accién
de los agentes encargados de hacerla respetar, quienes, al disponer de una libet-
tad de juego tanto mas grande cuanto mas elevada es la posicion que ocupan en
la jerarquia burocratica, pueden esforzarse en su gjecucion o, al contrario, en su
transgresion, segun obtengan mayores ganancias materiales o simbélicas mos-
trandose estrictos o acomodaticios. (De ello se deduce que no se puede establecer
una relacion mecdnica entre 1as posiciones y las tomas de posicion: las primeras
entrafian siempre un margen, mas o menos grande, con el que los agentes pueden
jugar de manera mas o menos amplia de acuerdo con sus disposicienes, que por
su parte estan mas ¢ menos estrechamente adaptadas a la posicion.)

La autoridad del funcionario puede afirmarse en la identificacién lisa y llana,
sin distancia, con el reglamento, en ¢l hecho de borrarse ante la regla, de anular-
se frente a ella, para gozar plenamente del poder que le confiere: las mas de las
veces, el de prohibir. Esta estrategia, que consiste en renunciar a la libertad
siempre inscripta en el cargo, aun en el mds bajo, y compottarse como un perso-
naje andénimo e intercambiable, reducido a su funcién, es sin duda tanto mas
probable, por ser a la vez mas alentada y méas rentable, cuanto mas se desciende
en la jerarquia. No obstante, se presenta en todos los niveles como una alternati-
va posible —con lo que abre la puerta al juego estratégico— a la conducta opuesta,
consistente en mostrarse “comprensivo”, “humano”, y sacar partido (y prove-
cho, ya se trate tan solo de una ventaja puramente moral de conformidad ética)
de la libertad de juego que cualquier puesto deja siempre a sus ocupantes (aun-
que s6lo sea porque ninguna descripcion de cargo y ningiln reglamento pueden
preverlo todo).

Corresponde recordar aqui que un campo, en cuanto juego estructurado de
manera vaga y poco formalizado —e incluso una organizacion burocratica como
juego artificialmente estructurado y construido con vistas a fines explicitos—, no
es un aparato obediente a la légica cuasi mecdnica de una disciplina capaz de
convertir cualquier accidn en mera efecucion, limite jamas alcanzado ni siquiera
en las “instituciones totales”.} La misma conducta disciplinada que presenta to-
das las apariencias de la efecucion mecanica (lo que hace de ella un disparador
de efectos comicos) puede ser el producto de estrategias tan sutiles (en el caso
del valiente soldado Schweyk, por ejemplo) como la eleccion opuesta, consis-
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tente en jugar con la regla, tomar distancia con respecto al reglamento. El juego
burocrético, sin duda uno de los mds reglamentados de todos, entrafia sin embar-
go una parte de indeterminacion o incertidumbre {cosa que en un mecanismo se
ilama “juego™).? Como cualquier tipo de campo, se presenta en la forma de cier-
ta estructura de probabilidades —recompensas, ventajas, ganancias o sanciones—,
pero que siempre implica un aspecto de indeterminacién: por estricta que sea la
definicion de su puesto y apremiantes las necesidades inscriptas en su posicion,
los agentes siempre disponen de un margen objetivo de libertad que pueden ex-
plotar 0 no segun sus disposiciones “subjetivas™; a diferencia del simple engra-
naje de un aparato, siempre pueden elegir —al menos en la medida en que sus
disposiciones los inciten a ello— entre la obediencia perinde ac cadaver [al mo-
do de un cuerpo inerte] y la desobediencia (o la resistencia y la inercia), y ese
margen de maniobra posible les brinda la posibilidad de un regateo, de una ne-
gociacion sobre el precio de su obediencia y su consentimiento.

Dicho esto, y con el riesgo de decepcionar a quienes vean en estos analisis
un resurgimiento imprevisto (o inesperado)} de la “libertad”, hay que recordar
que quien llega a ocupar los margenes de libertad siempre permitidos a los fun-
cionarios, en grados diversos segun su posicion en la jerarquia, no es un sujeto
puro y libre. Al igual que en otros dmbitos, lo que colma aqui los vacios de la
regla es el hrabitus y, tanto en las situaciones ordinarias de la existencia burocra-
tica como en las ocasiones extraordinarias que brindan a las pulsiones sociales
las instituciones totales {como el campo de concentracion), los agentes pueden
apoderarse, para bien o para mal, de los margenes permitidos a su accionar y
aprovechar la posicién de superioridad —aunque sea infima y provisoria, como la
del carcelero— que les da su funcién para expresar las pulsiones socialmente
constituidas de su habitus.? De tal modo, los cargos subalternos de regimenta-
cidn y control de las “instituciones totales™ (internado, cuartel, etc.) y, en térmi-
nos mas generales, los puestos de ejecucion de las grandes burocracias, deben
muchos de sus rasgos mas caracteristicos —que sin embargo nunca se prevén en
ninguin reglamento burocratico— a las disposiciones que, en un momento dado,
importan o llevan a ellos quienes los ocupan: los funcionarios “cumplen su fun-
cidn” con todas las caracteristicas, deseables o indeseables, de su Aabitus. Y mu-
chas de ias “virtudes” y los “vicios” de la pequefia burocracia son igualmente
imputables, si no mas, al hecho de que los puestos subalternos eran, hasta hace
poco, perfectamente acogedores para la pequefia burguesia en ascenso y sus dis-
posiciones estrictas pero también estrechas, rigurosas pero también rigidas, re-
guladas pero también represivas.

No todo es contractual en el contrato burocratico: el reglamento que define
los deberes del subordinado define al mismo tiempo los limites de la arbitrarie-
dad del dominante. Esa es, en efecto, la ambigiledad fundamental del derecho:
es tan dificil defenderse de las regularidades préacticas o las conminaciones taci-
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tas de un universo como la familia, en que lo esencial de las coacciones éticas
permanece en estado implicito, en las profundidades oscuras de las evidencias
compartidas, como posible sacar partido de una regla explicita reinterpretando el
enunciado de deberes {“el funcionario debe dar curso al expediente en un plazo
de ocho dias™) a fin de transformarlo en reivindicacion de derechos (el funciona-
rio tiene ocho dias para dar curso al expediente}. Si bien restringe el margen de
libertad de los ejecutantes, al indicar lo que deben ¥ 1o que no pueden hacer, la
regla, en cuanto esta sujeta a la inferprefacion y la aplicacién (en ¢l sentido de
Gadamer), delimita también el poder del superior y, al definir lo que éste tieng
derecho a exigir, impone un limite a su arbitrariedad, al abuso de poder. Es esta
ambigiledad fundamental del orden burocratico la que pone plenamente de relie-
ve el trabajo a reglamento, al mostrar que basta obedecer al pie de la letra las re-
glas que lo rigen para obstruir todo el funcionamiento de un sistema oficialmen-
te fundado en la obediencia a la regla. Y el margen de interpretacion de ésta que
se permite a todos los agentes, y cuya amplitud es sin duda fa medida méas exac-
ta de su poder, recuerda que el orden burocrético no podria funcionar si no die-
ra cabida de manera permanente a una casuistica infinitamente sutil del derecho
[droit] v ef abuso de derecho [passe-droit].

El poder propiamente burocratico y las ganancias licitas o ilicitas que puede
procurar se apoyan sobre la libertad de elegir entre la aplicacién rigurosa y es-
tricta de la regla y la transgresion lisa y llana. Y, como si se tratara de complicar
la tarea de quienes se interrogan sobre las “incitaciones” capaces de aumentar el
rendimiento del trabajo de la burocracia, ciertos poseedores de poderes burocra-
ticos pueden acumular a titulo personal un capital simbélico que les permite mo-
vilizar, en todos los niveles del orden burocratico, energias e incluso entusias-
mos que la imposicién pura y simple de ia regla formal tornaria indtiles, y
obtener una forma de trabajo excesivo y autoexplotacién, si se apoyan en el mis-
mo principio, el de las libertades que uno adquiere otorgando libertades, es de-
cir, concediendo indulgencias, haciendo la vista gorda a los incumplimientos de
las disciplinas formales y tolerando transgresiones menores de los imperativos
de forma y formalismo, La decision de brindar la posibilidad de una excepcicn a
la regla constituye uno de los medios mas habituales y eficaces de conseguir esa
forma particular de carisma burocrdtico que se adquiere al tomar distancia de la
definicién burocrética de la funcion.* El funcionario se erige en notable dotado
de cierta notoriedad en los limites de una jurisdiccion territorial y un grupo de
interconocimiento, asegurandose un capital social de relaciones atiles y un ca-
pital simbdlico de reconocimiento gracias a esa forma muy singular de inter-
cambio en la que la principal “moneda de cambio” no es otra cosa que la excep-
cién a la regla o la adaptacién del reglamento otorgadas u ofrecidas, como un

“servicio”, a un usuario o, mas habitualmente, a otro notable que actiia en nom-
bre de tal o cual de sus “protegidos”.
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Asi, Ia aplicacion del reglamento, que puede ser una no-aplicacién, una de-
rogacién, un abuso de derecho legitimo, depende de manera muy estrecha, en
cada caso, de las disposiciones (habitus) y los intereses (corporativos y de posi-
cién) de los agentes que, al deber su poder a ese reglamento, poseen un dominio
casi monopdlico de su aplicacion al caso particular, es decir, de su interpreta-
cién e imposicion (como el responsable de la DDE en el caso del permiso de
construccion, el arquitecto departamental en el de un plano arquitecténico o to-
dos aquellos que, en un momento cualquiera de un proceso de decision burocrd-
tica, asentaron una “opinién”, una evaluacién o una nota en un formulario pro-
visto con ese fin). Estos agentes de ejecucién que nunca son meros ejecutantes
disponen siempre de un abanico de “opciones” posibles que se sitian entre dos
limites, sin duda jamas alcanzados: la aplicacion estricta y total del reglamento,
sin atencion a las particularidades del caso considerado, lo cual, como lo recuer-
da la formula “summum jus, summa injuria”, puede ser una forma irreprochable
de abuso de poder o, al contrario, la transgresién legitimada, la derogacion ofi-
cial u oficiosa como excepcion a la regla llevada a cabo segln las reglas y el
abuso de derecho legal. En realidad, ia segunda posibilidad sélo cobra todo su
sentido y su valor en relacién con ia primera: en la medida en que suspende la
posibilidad de la aplicacién lisa y llana de la regla (que puede esgrimirse como
una amenaza en una especie de chantaje legal), la excepcion concedida se con-
vierte en un servicio prestado, por 1o tanto un recurso especifico, susceptible de
intercambiarse y de entrar en el circuito de intercambios simbolicos que funda el
capital social y el capital simbélico del notable. En oposicion a la autoridad bu-
rocrética, ese crédito es esencialmente personal: corresponde, en efecto, a aquel
que, al autorizar una excepcion a la regla, sefiala su libertad de persona en vez
de comportarse como personaje impersonal pura y simplemente identificado con
laregla de la que se erige en servidor.

El derecho no funciona sin el abuso de derecho, la derogacién, la dispensa, la
exencidn, vale decir, sin todos los tipos de autorizacion especial para transgredir
¢! reglamento que, paraddjicamente, s6lo pueden ser acordados por la autoridad
encargada de hacerlo respetar. El monopolio de la puesta en practica del regla-
mento puede asi procurar a quien lo posee los beneficios y las satisfacciones vin-
culados a la observancia y las ganancias, materiales o simbdlicas, asociadas a la
transgresion legitima, de la que la coima o bakchich sélo representa la forma
mas grosera: la cancelacion burocratica de las prohibiciones u obligaciones bu-
rocraticas puede ser la fuente de ganancias designadas con mejores eufemismos,
como el crédito por servicios prestados que puede comprometerse en los inter-
cambios con otros poseedores de poderes burocraticos y por lo tanto de privile-
gios potenciales (lo que la jerga de la burocracia llama “devolucién de favores”
[ “renvoi d'ascenseur]), o con otros notables, y en especial con los representan-
tes elegidos, diputados, consejeros generales o alcaldes que aumentan su capital
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simbalico mediante intervenciones e intercesiones ante las burocracias, e incluso
con simples particulares que tienen suficiente capital social para entablar relacio-
nes de intercambio. Por medio de ese mecanismo, que estd inscripto et el cora-
z6én mismo del monopolio burocratico, la arbitrariedad ligada a la tentacion de la
acumulacién de un “poder personal”, de un capital simbélico asociado a la per-
sona del mandatario, se introduce en la puesta en practica del reglamento y ame-
naza en su fundamento mismo la “racionalidad burocratica”, vale decir, la calcu-
labilidad vy la previsibilidad que, segin Max Weber, la definen.

La transgresion reglamentaria o autorizada por el reglamento no es una mera
falla de la l6gica burocratica; estd inscripta en la idea misma de reglamento, de
hecho y de derecho. De hecho porque, por precisos que sean los reglamentos
que gobiernan la aplicacion del reglamento (y en particular las circulares de
aplicacién que los “redactores de la administracion central” producen con desti-
no a los ejecutantes de los “servicios externos™), nunca pueden prever todos los
casos y todas las situaciones posibles y porque, si lo hicieran, convertirian en
imposible la “ejecucion”. Paraddjicamente, la regla no es en verdad el principio
de la accion; interviene como un arma y como lo que se juega en las estrategias
que orientan la accién. De derecho, porque la derogacién legitima de la regla
burocratica puede estar inscripta en la logica misma de la institucién burocréti-
ca, en la forma de instancias de recurso oficiales u oficiosas que, gracias a la di-
vision del trabajo de dominacion que instituyen, permiten a la instancia jerdrqui-
camente superior —y que goza por ello de un mayor grado de libertad— obtener
un beneficio simbdlico de la rigidez reglamentaria de la instancia inferior (en
muchos casos, la jerarquia entre las dos funciones hace que las disposiciones
“represivas” de la pequefia burguesia —juridicismo, rigorismo, animo de grave-
dad, etc.— actiien de valorizadores de las disposiciones burguesas: distancia con
respecto al rol, al humor, la grandeza de miras, etc.).

(Puede advertirse toda la dificultad de las misiones de control, supervisién y
evaluacion que incumben a las instancias centrales y que, en todas las tradicio-
nes, progresan, a veces hasta la hipertrofia, a medida que avanza la construccion
de la burocracia, al extremo de constituir en muchos casos lo esencial, desde el
punto de vista cuantitativo y cualitativo, de lo que por lo comin recibe ese nom-
bre. La mayoria de las veces, los miembros de los cuerpos de control, jerarqui-
camente superiores, cuentan con un capital cultural y simbdlico mas importante
que los funcionarios subalternos; pero, como contrapartida, estan de hecho y de
derecho mas alejados de las “realidades” (en especial porque no pueden acercar-
se demasiado a ellas sin rebajarse), y las competencias téenicas que les permitie-
ron llegar a su posicion, tratese de la cultura letrada del mandarin chino o de la
cultura matematica o juridica del alto funcionario europeo, no siempre son di-
rectamente ttiles o utilizables, ni siquiera con fines de simple control, en {a ruti-
na de la vida burocratica corriente. Asi, las practicas de los pequeiios funciona-
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rios subalternos oponen a los controles racionales posibilitados por los instru-
mentos burocraticos que se inventaron paulatinamente con ese objeto, como los
censos estadisticos de las actividades, registrados en los archivos, o las inspec-
ciones rapidas, regulares o extraordinarias, una especie de opacidad constitutiva,
ligada a su propia logica, que es la de la destreza practica, que funciona vez por
vez y ¢aso por caso y muy idénea para impedir o desorganizar —aun al margen-
de cualquier intencién de disimulo— las exigencias codificadas y racionalizadas
de las instancias de control. De hecho, el desfasaje estructural entre las dos logi-
cas, que es sin duda lo que hace que las burocractas sean capaces de adaptarse al
caso particular en su imprevisible diversidad, es también lo que las predispone a
escapar al control racional. Y es innegable, adem4s, que la casuistica inevitable
del funcicnario que estd en contacto directo con los problemas practicos brinda
con toda naturalidad posibilidades de disimulo casi infinitas a quienes quieren y
pueden jugar plenamente con las ambigiiedades de la regla y en especial con to-
dos los recursos del juego con la regla. Por eso el juridicismo ({egalism), que
consiste en hacer de la regla el principio de las practicas y, mds precisamente, en
deducir éstas de la regla encargada de regirlas, si bien es alentado de manera
muy particular por la representacidn corriente que las burocracias tienen y quie-
ren dar de si mismas, como productoras y al mismo tiempo productos del regla-
mento, es sin duda el obstaculo mas temible a un verdadero conocimiento y
comprensidn del funcionamiento real de ellas.)

EL CAMPO DE BASE TERRITORIAL

;Cémo describir los procesos sociales que conducen a la ejecucion practica
de los reglamentos y dan al Estado su figura real, la que asume al encarnarse en
las innumerables acciones de los innumerables agentes con mandate burocratico
para actuar en su nombre que se enfrentan, dentro de campos de base territorial,
con intereses divergentes y poderes diferentes? La “eleccion™ que cada uno de
los poseedores de un poder burocratico puede hacer entre el rigorismo y el laxis-
mo, o entre las distintas formas del abuso de poder por hipercorreccién o por
distancia con respecto al rol, tiene su limite en la competencia con los otros pre-
tendientes al monepolio de la ejecucion de la regla burocrética. En efecto, nin-
guno de los responsables puede ignorar que cada “administrado” puede sacar
partido de los conflictos estructurales entre las autoridades que se enfrentan en
los limites de una unidad administrativa como el departamento (por gjemplo, el
prefecto y el jefe de servicio de la DDE) para suspender sus veredictos indesea-
bles o demorar sus efectos; o que, sin jugar ya con las relaciones horizontales
dentro del campo de base territorial, como el departamento, sino mas bien con
las relaciones verticales en €l seno del cuerpo, puede intentar incluso hacer in-
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tervenir al ministerio correspondiente y, en dltima instancia, conseguir el trasla-
do del funcionario que se niega a adaptar el reglamento. Por ejemplo, los arqui-
tectos departamentales y sobre todo los ingenicros de las DD pueden jugar con
la ambigliedad estructural de su posicion de doble dependencia, con respecto al
prefecto y las “colectividades locales” por un lado, y a su jerarquia y jurisdic-
cién ministerial por el otro, para asegurarse una forma de independencia que au-
torice los compromisos, las excepciones y las transacciones y, de ese modo, im-
portantes ventajas materiales y simbélicas. Pero la tentacion proconsular, con
los abusos de poder que implica, encuentra su limite en el control y la censura
que ejercen el campo de competencia territorial Yy, a través de él y sus interven-
ciones, las mismas autoridades centrales, y en la logica del “traslado” y el “pro-
greso”, que lleva hacia el “centro”, es decir, hacia poderes més extendidos pero
también mejor controlados.

Asi, como lo recuerdan todos los informantes, en particular aquellos cuyas
carreras los llevaron a atravesar situaciones locales diferentes, y como lo permi-
tieron verificar nuestras observaciones (en el Loiret y el Val-d'Oise), la configu-
racion de las fuerzas enfrentadas en el campo territorial varia segun los departa-
mentos y, dentro de cada uno de ellos, de acuerdo con los intereses y las
disposiciones de los agentes que ocupan las posiciones mas determinantes: pre-
fecto, jefe de servicio de la DDE, presidente del Consejo General, alcaldes de
grandes ciudades; al mismo tiempo, resulta claro que se encuentran invariantes a
traves de ia complejidad y 1a multiplicidad de las configuraciones dentro de las
cuales se determinan las interacciones entre los agentes y las instituciones capa-
ces de intervenir directa o indirectamente en la cuestion de la vivienda y en las
“decisiones” susceptibles de tomarse en esas materias. En efecto, la conciencia
mas aguda de la infinita diversidad de las combinaciones concretas no impide
concebir los principios de un modelo capaz de hacer que las précticas y las estra-
tegias individuales sean, si no previsibles, sf al menos inmediatamente inteligi-
bles: un maodelo semejante deberia tomar en cuenta, en cada uno de los agentes,
ademas de las disposiciones asociadas a su trayectoria social, los poderes (o el
capital) y los intereses ligados a la posicion, actual o potencial, que ocupa en la
doble relacion, vertical, dentro de la jerarquia propia de su cuerpo, y horizontal,
dentro del campo local. Se lograria de tal modo discernir la configuracién global
del campo local y la forma singular de las interacciones (positivas —cooperacién,
alianza, etc.— o negativas: conflictos abiertos o larvados) que pueden darse en &I,

El hecho de que la ejecucion de los reglamentos se efectiie a través de esa multi-
plicidad de poderes rivales que se oponen dentro del campo territorial a la vez que si-
guen integrados en los campos nacionales (el de los prefectos, el de los arquitectos, el
de los ingenieros de las DDE, etc.) ¥ que siempre oscilan entre la tentacién del “feuda-
lismo local” y la ambicién del ascenso en la jerarquia central (en especial la del cuer-
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po), asegura sin duda cierta proteccion contra el abuso de poder, al menos a quienes
disponen de los recursos necesarios para entrar en ¢l ciclo del intercambio de servi-
cios, y una proteccién también contra el dominio total de uno de los poderes, o de
una autoridad central, sobre el conjunto del juego. Asi, cada una de las posiciones dé-
biles en el campo territorial puede encontrar los caminos hacia su independencia en
la “partida de billar” (como la llama uno de los informantes) consistente en apoyarse
en un poder para escapar a otro que, en otra oportunidad u otro campo territorial, po-
dra ser utilizado para resistirse al primero. Todos pueden sustraerse, hasta cierto pun-
to, al influjo de tal o cual de sus rivales, poniéndolo en competencia con otros. Lo
testimonian estas palabras muy tipicas de un responsable del servicio contencioso ad-
ministrativo de una DDE en una prefectura de la region parisina: “Nosotros [en las
pDE] somos agentes del Estado. Un alcalde no puede ordenarme patrocinar un expe-
diente. Pero como queremos mantener su confianza, aceptamos, para no perder credi-
bilidad. Si nos negamos, el alcalde acudira a una oficina privada que siempre le dird
que si. Las oficinas de estudios privados, los arquitectos privados, pueden hacer pos
[planos de ocupacién del suelo]; seguiran la logica de la rentabilidad y, por ejemplo,
haran un Pos en quince dias. La calidad no cuenta. En cambio, la administracién co-
noce el terreno, trabajamos cotidianamente con los alcaldes. El jefe de subdivisitn
esta constantemente en el lugar. Entre nosotros, el que hace el plano de ocupacion del
suelo es el GEP [grupo de estudio y planificacién])”. Ademds, si bien la DDE puede re-
cusar las érdenes o demandas del alcalde, necesita la clientela de las comunas y debe
protegerse de los reclamos y las protestas susceptibles de empaiiar su imagen ante |a
administracion central. Por su lado, el alcalde puede liberarse de la influencia de la
DDE (tanto mas ficilmente cuanto mas grande es su municipio) haciéndola competir
con un arquitecto privado, pero le interesa asegurarse la competencia particular de
Infraestructura e incluso su complicidad activa, para realizar obras que puedan con-
tribuir a su reeleccion. Debido a ello, el alcalde, como muchos funcionarios locales
clectivos, considera mas simple y seguro confiar la concepeion y realizacion de sus
proyectos a los integrantes de la DDE, en la creencia de que, asociados de tal modo a
sus propios asuntos, éstos podrdn garantizarle, como contrapartida de las ventajas que
extraen de la situacién, los medios de llevar adelante su politica.

Otro ejemplo de esas coacciones cruzadas, que llevan a negociar para evitar [os
contragolpes de los enfrentamientos directos: “Tomemos un ejemplo concreto, el de
los permisos de construccion. E1 99 por ciento de los municipios del departamento
pasan por la DDE para instruirlos (con plano de ocupacién del suelo aprobado o no).
El alcalde, que no estd necesariamente especializado en urbanismo, va a seguir ¢l
consejo de la DDE. Pero si ese acto es ilegal, la bDE puede negarse a instruir y some-
terlo al prefecto para conseguir su anulacién. Con la salvedad de que al alcalde no le
gustari. La DDE, entonces, va a negociar bajo cuerda con €l para que cambie de opi-
ni6n sin que el prefecto se entere™. En otros casos, ¢l usvario descontento con las de-
cisiones de la DpE puede quejarse al alcalde de Ja comuna o dar intervencion a su
consejero general, El funcionario elegide, ansioso de conservar un elector, puede pre-
sentarse ante Ia bDE o, peor, hacer terciar al prefecto. Todas ellas situaciones desagra-
dables y hasta peligrosas, en la medida en que pueden amenazar la autoridad de los
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setvicios técnicos y el equilibrio, stempre muy sensible, de su relacion con el prefec-
to, o bien la relacion entre la DDE y ¢l alcalde, cliente actual o potencial, e incluso, en
caso de conflicto grave, la posicién misma del funcionario, siempre expuesto a un
traslado. También aqui esa red de coacciones induce a los servicios técnicos a rodear
sus decisiones de consullas y concertaciones,

Como los usuarios, los organismos débiles, pero también ¢l poder central, pueden
apoyarse en esas redes de relaciones de interdependencia competitiva para poner a
agentes u organismos unos contra otros y conquistar cierta libertad gracias a sus con-
flictos. Asi, organismos de informacién como la ADIL (Asociacién Departamental de
Informacién sobre la Vivienda, encargada de brindar informaciones juridicas a los
usuarios) y el cauE (Consejo de Arquitectura, Urbanismo y Medio Ambiente, encar-
gado de aconsejar a los particulares y los municipios), a los que les cuesta mucho ha-
cerse reconocer como interlocutores posibles por las instancias dominantes dentro del
campo territorial, pueden apoyarse en los representantes elegidos que, al principio
(contribuyen a su creacién) y al menos en apariencia les son favorables, pero como
e50s organismos hacen una cuestion de honor de “evitar cualquier utilizacion politi-
ca”, exhiben una imagen de neutralidad que los lleva a privarse de esa palanca. Tam-
bi¢n pueden apoyarse en las administraciones v en especial en Jos funcionarios de la
DDE, pero como ¢stos tienden a ver con malos ojos sus intervenciones, que enturbian
las relaciones privilegiadas que mantienen con “sus” funcionarios elegidos, a menu-
do se los destina a una accion educativa que a veces adopta la forma de una especie
de agit prop frente a los usuarios.

Dicho esto, mas all4 de todas las formas de equilibrio que pueden alcanzar-
se, en cada departamento y en relacién con cada una de las apuestas que pueden
oponetrlos, entre los diferentes organismos competentes en materia habitacional;
prefectura, DDE, CAUE, ADIL, representantes locales electivos, alcaldes, conseje-
ros generales, diputados, asociaciones, cajas de asignaciones familiares, oficinas
publicas de HLM, organismos de préstamo, etc., lo cierto es que, sobre todo en
los asuntos importantes, permisos de construccion, planos de ocupacién del sue-
lo o zonas de actividades comerciales (zAC), el mayor peso estructural corres-
ponde siempre a la DDE, la prefectura y los alcaldes; la posicién central es mono-
polizada por la DDE, en torno de la cual gravita todo, y cuya influencia se
impone tanto méas completamente cuanto més pequefias y menos solidarias son
las comunas con las que se relaciona, que por falta de recursos econdmicos y
técnicos estdn obligadas, por lo tanto, a remitirse a ella en lo concerniente a la
ejecucion y hasta la concepcion de sus proyectos de urbanismo. El antagonismo
estructural entre la DDE y el prefecto, que es equivalente, en ese nivel, a la opo-
sicion entre el Ministerio de Finanzas, con sus enarcas, y el Ministerio de In-
fraestructura, con sus ingenieros de Puentes y Carreteras, es un factor de equili-
brio, que ofrece a los administrados y sus representantes la posibilidad de un
recurso. Dicho esto, s6lo una serie integra de monografias podria recoger las va-
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riaciones y los invariantes del enfrentamiento entre dos cuerpos igualmente in-
ducidos a percibirse como la elite de la elite y separados por su lenguaje, su mo-
do de pensamiento y toda su vision del mundo; y varios volimenes no bastarian
para describir las diferentes variantes de las estrategias mediante las cuales el di-
rector departamental de infraestructura, ingeniero de Puentes y Carreteras y po-
litécnico, valido del esoterismo de su técnica, de la relacion privilegiada que lo
une a su cuerpo vy su jurisdiccién ministerial, y del peso econdmico y politico
que ante las colectividades locales le confiere su triple papel de controlador, di-
sefiador y empresario, se empefia en discutir en los hechos la preeminencia ofi-
cial del enarca en el nivel departamental.

En cuante a los constructores y promotores inmobiliarios, tienen armas muy
desiguales para participar en la “partida de billar”. Aunque a menudo sean las
victimas de un prejuicio desfavorable por parte de los arquitectos departamenta-
les, los grandes constructores nacionales tienen sin duda, al menos en ese ambi-
to, una ventaja estructural con respecto a los pequefios y medianos constructores
regionales (que pueden apoyarse mas en los diputados y senadores): estan por
cierto mejor armados para orientar las decisiones en materia de politica habita-
cional y eludir, mediante la intervenci6n ante las autoridades centrales, minis-
tros y gabinetes ministeriales, los obstaculos reglamentarios que les oponen con
gusto las autoridades subalternas. Pero también aqui, si bien el modelo propues-
to permite plantear de entrada cuéles seran en cada caso los parametros perti-
nentes del campo de las fuerzas posibles, solo en la singularidad de una coyun-
tura serd factible determinar cu4l sera exactamente el sistema de coacciones
burocraticas caracteristicas de tal o cual configuracion particular de la estructu-
ra del mercado de base local de la casa individual, que pesan justamente sobre
una transaccion singular.

A partir de estos analisis podriamos sentir la tentacién de concluir, como lo
hacen con frecuencia los mejores observadores, que todo el “sistema burocrati-
co”, coloso de pies de barro, esta condenado a la impotencia por la rigidez de
sus estructuras jerarquicas sin la intervencion permanente de esas regulaciones
“espontdneas”, correcciones, ajustes, adaptaciones, que se efectian en la rela-
cién entre las instancias “locales” de la burocracia estatal, en especial las DDE, y
los representantes de las “colectividades locales”, asi investidos de un extraordi-
nario poder (“el pequefio alcalde es el criterio que, poco a poco, marca toda la
accion administrativa™).b Esta vision “basista” esta acompafiada, las mas de las
veces, por una representacion vagamente funcionalista, que hace de la imposibi-
lidad de controlar el campo de las instancias territoriales y de las posibilidades
que la rivalidad de las instituciones competidoras brinda ai juego de los notables
locales y sus mandantes, el fundamento de una dialéctica constante entre el “sis-
tema burocratico” y la realidad circundante y, de ese modo, el principio de un
equilibrio entre la anomia de una sociedad desprovista de reglas o incapaz de
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imponer su aplicacion y la hipernomia de un orden social rigido e incapaz de
proponer adaptaciones de sus propias prescripciones.

Esta representacion un poco optimista tiene el mérito de tomar en cuenta la
complejidad de las interacciones que se enmascara bajo la monotonia aparente
de la rutina burocratica. Pero la realidad, sin duda, es aiin mas compleja, v no
puede olvidarse que cada una de esas interacciones es el ambito de juegos y
apuestas de poder, y por consiguiente de violencia y sufrimiento. En efecto, en
el circuito de los intercambios fructiferos que aseguran el ajuste de las normas a
las realidades no entra el que quiere: los notables cuentan a la vez con el benefi-
cio de la regla y de la transgresidn; para el comin de los “obligados” y “admi-
nistrados”, desprovistos de los recursos indispensables para lograr los aparta-
mientos de la regla que se ofrecen a los privilegiados, “el reglamento es el
reglamento” y, en mas de un caso, “la suprema justicia es la suprema injusticia”.
Tanto en el nivel de la concepcidn y la elaboracion de las leyes y los reglamen-
tos como en el de su puesta en practica, en las oscuras transacciones entre los
funcionarios y los usuarios, la administracién sélo tolera verdaderamente el did-
logo con el notable, es decir, con otro igual a uno mismo, levemente subestima-
do: de ese modo se establece ef ajuste sin negociacion (opuesto en todo al com-
promiso negociado con una base organizada) que en el plano colectivo y
nacional asegura la comisidn, y en el nivel individual y local la intervencion, dos
formas del intercambio, generador de ganancias simbdlicas, entre agentes que
conocen las reglas del juego con ia regla lo suficiente para sacar provecho (para
si mismos y para sus protegidos) de una gestion racional del derecho y el abuso
de derecho, de la ley y el privilegio.

Pero también habria que examinar fos innumerables costos de todos los efec-
tos de la hipernomia burocratica y, en particular, el costo en tiempo, trabajo, tra-
mites, a veces dinero, que a menudo deben pagar los ciudadanos comunes para
imponer, contra el abuso de poder, contra la arbitrariedad de la aplicacion ultra-
consecuente de la regla, contra la rigidez autorizada por el monopolio burocrati-
co, el apartamiento —con frecuencia m{nimo— de la norma en bruto y brutalmen-
te aplicada, que haga que la conducta burocrética se acerque un poco al ideal de
una administracion real y no formalmente racional o, mas simplemente, a las ex-
pectativas o exigencias legitimas del usuario.

NOTAS

1. El fantasma del aparato originado en la tradicién marxista mas mecanicista se des-
plegd con un vigor particular en lo concerniente al Estado, asi investido de una especie
de poder divino o demoniaco de manipulacion. Y como extraiia compensacion, fue apli-
cado al partido y el Estado comunistas por todos los defensores anticomunistas de “teo-
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rias” del “totalitarismo™ que de tal modo se prohibicron ver (pero, jacaso lo deseaban?) y
comprender los cambios que no dejaron de afectar a los paises del este de Europa, cuya
expresion y consumacion es el “fenémeno Gorbachov™ (¢f. P. Bourdieu, “A long trend of
change” —en referencia a M. Lewin, The Gorbachov Phenomenon: A Historical Interpre-
tation—, Times Literary Supplement, 12-18 de agosto dc 1988, pags. 875-876).

2. Esta incertidumbre ¢s constitutiva de la Iégica misma del juego. De un juego en ¢l
que uno de los jugadores (por ¢jemplo un adulto frente a un nifio) estd en condiciones de
ganar todas las veces se dice que “no cs un juego™: un juego que no vale la pena jugar.

3. ¢/ B. Reynaud, “Types of rules, interpretation and collective dynamics: reflec-
tions on the introduction of a salary rule, in a maintenance workshop”, fndustrial and
Corporate Change, 5(3) (1996), pags. 699-721.

4, El carisma del profesor-profeta es otro ejemplo, analizado en otra parte, de ese
proceso.

5. Todos estos mecanismos actian con plenitud en ¢l caso en que los “justiciables”
son particularmente indigentes y estan desprovistos de recursos, como ocurre con los in-
migrantes o, en ¢l gjemplo extremo, los “indocumentados™; 1a hipocresia de las decisio-
nes centrales radica en dar libre juego a las instancias de ejecucion y sus disposiciones
mas habitualmente represivas que comprensivas.

6. Cf. P. Grémion, Le Pouvoir périphérique. Bureaucrates et notables dans le systé-
me palitique frangais (Paris, Editions du Seuil, 1976).



ANEXOS

ENTREVISTAS: TRES PUNTOS DE VISTA SOBRE EL CAMPO LOCAL
1. Un pequefio empresario

El director de una pequefia empresa de construccién regional (de fle-de-
France) evoca (en 1985) sus altercados con los distintes responsables departa-
mentales, y en particular con los arquitectos de las DDE y de Construcciones de
Francia.!

M. D.: [...] Ahora bien, esa gente [los arquitectos] no tiene ninguna forma-
cion en el nivel técnico, [...] no tienen para nada una trayectoria intelectual de
técnicos. Son artistas. Entonces, hacen cosas que les parecen bellas. Y, una vez
mas, es lo que ellos consideran belleza. Yo le diria que en eso no quiero rebatir-
los, pero lo que a mi me importa es que sea lindo para mis clientes. Que mis
clientes tengan ganas de tenerlo, eso es lo que importa. Y ademads, que esté den-
tro de lo posible en lo que se refiere a su capacidad de financiamiento. En otras
palabras, doy muestras de un realismo campesino... De todas maneras, es muy
simple: la sancion es la sancidn del mercado. Asi que los que tenemos razén so-
mos nosotros, porque tenemos el mercado. Por otra parte, si ellos tuvieran ra-
z6n, nosotros no existiriamos, ellos harfan nuestro oficio. jEst4 muy claro!

—Parece que con los arquitectos en general usted tiene relaciones bastante
dificiles... bueno, no es que esté resentidos con ellos, pero...

M. D.: ;Ah, no! Yo si estoy resentido con ellos, porque tengo buenos moti-
vos para estarlo. [...] Estoy resentido simplemente porque considero que son
gente que aprovecha una situacién de monopolio que me parece intolerable, [...]
Es evidente que estamos frente a abusos escandalosos de esos llamados arqui-
tectos de Construcciones de Francia o de las DDE. Esa gente no tiene ningiin tipo
de criterio por el cual se los pueda controlar. Ninguno. Asi que hacen lo que
quieren. [...] Por ejemplo, cuando a uno le dicen que las salientes de los techos
no deben superar los doce centimetros, [...] v no veo en qué puede afectar el me-
dio ambiente que una saliente tenga treinta centimetros en vez de doce. Es una
total pelotudez, con perdon de la palabra. [...] Pero si en ese momento cambian
al arquitecto Z por el arquitecto X, todo cambia: lo que antes era lindo ahora €3
feo. Entonces... toda una profesion grita, pero eso no impide que las cosas sean
asi. Aunque ahora las cosas son bastante mas livianas. Pero al principio, diria
que hasta hace mas o menos cinco afios, era una locura, una locura total.

—¢A qué se refiere?

M. D.: Bueno, uno llegaba con una casa, es decir, con un proyecto, y lo ta-
chaban todo de rojo, lo ponian todo patas arriba y terminaban en algo imposible.
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[...] Asi que era una pelea constante, y por otra parte fue a fuerza de pelear que
terminamos por... acercarlos un poco a nuestras tesis. Desde hace algunos
afios... hubo un acercamiento. jPero al principio, le diria que fue todo un tole
tole, eh!

—¢Coémo era?

M. D.: Y bien, habfa infarmes espantosos. Para ellos éramos una casta que
habia que eliminar. En el nivel nacional, trataban a algunos de mis colegas de
contaminadores. Lo cual es absolutamente estiipido. Cuando se hacen casas no
se contamina. Ademds, después de cinco afios, con las plantas y todo lo que po-
ne la gente, ya no se la ve mds. [...] Por otra parte, habia gente a la que ie nega-
ban sistematicamente el permiso de construccién. De modo que era dramatico,
porque habia personas como nosotros que invertian para vender y otros que por
detras tachaban con tinta roja y decian, “vaya y rehaga el plano”. Puedo asegu-
rarle, entonces, que hubo uno o dos afios de una tension extrema. Después la co-
sa se calmd, por la presion del ministerio del sector [...].

M. D. sigue evocando las dificultades con que tropezd en sus gestiones para
obtener una autorizacién para exponer durante cuatro meses una de sus casas en
el hall central de la estacion del Este, en Paris,

M. D.: Pero puedo hablarle, por ejemplo, de la casa que expusimos en la es-
tacion del Este. El Ministerio de Cultura considera que haber puesto esa casa ahi
es un atentado al medio ambiente. Me parece que vieron mal, eh. Van a tener
que volver a mirar. Yo estoy dispuesto a llevarlos de la mano a visitar el barrio,
porque hay cosas un poco dudosas. Mire todos esos carteles publicitarios, la re-
glamentacién, etc. Que vengan‘después a decirme: “Ah no, no puedo aceptarlo™.
Que es un poco chocante: de acuerdo. Que no puede quedar en forma definitiva:
es cierto. Pero se trata de una exposicion que no es permanente, que dura cuatro
meses. Entonces, decir que es un atentado al medio ambiente me parece que es
reirsele en la cara a todo el mundo.

—Espere, ;recibi¢ una carta del Ministerio de Cultura?

M. D.: Recibi incluso una negativa de la alcaldia de Paris.

—Y ¢omo puede ser entonces que a pesar de todo su casa se exhiba ahi?

M. D.: Me peleé con la prefectura, y la prefectura dio una autorizacion... es-
te... mientras que la alcaldia de Paris la habia rechazado. Y el Ministerio de
Cultura también, contra la opinién del prefecto. Eeh... estaban dispuestos inclu-
so a emitir una orden de demolicidn, jDése cuenta hasta donde llegan las cosas!

—iEs increible! Pero, ;{cdmo termind todo? Fue porque usted conocia gente
personalmente... .

M. D.: Para nada. Para nada. Fue a fuerza de... de... ;como decirle?... de
gestiones, y de ir a discutir con'la gente para convencerla. Bueno. Porque si hu-
bieran anunciado que aqui iban a exponer un avidn o... los tanques de la ultima
guerra mundial, nadie habria dicho nada. Y todo simplemente porque los arqui-
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tectos no se metian. [...] Debo decirle que me las arreglé asi: cuando me lo pro-
hibieron, ya estaba terminada. Pero claro. Entre el momento en que les pedi la
autorizacién y cuando me contestaron que no, la casa quedo instalada en el lu-
gar. Ellos habian necesitado dos meses para hacer un papel, y en ese tiempo yo
habia construido una casa, con dieciocho grados bajo cero, ademds. Como pue-
de comprender, tenemos ritrmos diferentes. No somos de la misma raza,

—Entonces, cuando recibié el papel de ellos, ;como reacciond? ;Le dio pa-
nico?

M. D.: No, no demasiado... Bueno, a pesar de todo estaba un poco preccu-
pado [risas]... pero esperaba alguna cosa de ese tipo, y tenia la posibilidad de un
recurso ante el prefecto. Y eso fue lo que hice. Y adem4s tenia a los ferrocarri-
les de mi lado, porque construfa en terrenos de la SNCF. Asi que le dije a la SNCF:
“Es problema de ustedes, arréglense. Yo les alquilé este espacio y ustedes sa-
bian para qué era”. De modo que, a partir de ahi, era administracién contra ad-
ministracion. Y fue una partida de ajedrez, nada sencilla, le puedo asegurar.

—Y el prefecto...

M. D.: Tenia un acuerda de la prefectura que consegui... no sé, un mes des-
pués de terminar la casa. Entonces, contra m{ tenia a la alcaldia de Paris, el Mi-
nisterto de Cultura y una asociacion del décimo distrito que se llamaba “Vivir
mejor en el décimo distrito”. [...J Lo comico, ademas, es que esa casa la ideamos
nosotros y la presentamos a los arquitectos de Construcciones de Francia de to-
da la region de lle-de-France, que dijeron que se integraba perfectamente al lu-
gar porque en cierto modo es una casa aceptada, aunque no haya un consenti-
miento oficial, que no existe. Pero los otros nos decian: “Teniendo en cuenta
gue la estacion del Este es un sitio clasificado porque la iglesia tal y cual estd a
menos de cuatrocientos metros, no puede construir su casa”. [...] La verdad, ha-
bria que saber dénde empieza el medio ambiente. Cuando uno ve frente a la es-
tacion del Este los camiones del Servicio Nacional de Mensajerias, que son una
especie de ruinas ambulantes, me gustarfa decirle que mi casa, en el lugar, es
mucho mas linda. Pusimos flores en el Aall central, no esta nada mal...

2. Un funcionario de la DDE

“Las relaciones del servicio del urbanismo —por lo tante de la DDE- con to-
dos sus interlocutores son muy variables de un departamento al otro. Puedo em-
pezar con las relaciones entre la DDE y los servicios de la prefectura. Como us-
ted sabe, la DDE estd en la jurisdiccion del prefecto, que tiene bajo sus érdenes
todos los servicios del Estado. La manera de intervenir de la bDE y de los otros
servicios en general depende de la sensibilidad de cada prefecto o de cada secre-
tario general ante los problemas. En el Loiret, tenemos la suerte de tener un se-
cretario general muy sensible a los problemas de vivienda, lo que hace que las
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relaciones entre la prefectura y la DDE sean excelentes. Tenemos contactos bas-
tante frecuentes. El prefecto tiene el poder de decisidn, pero nosotros participa-
mos mucho en las reflexiones previas, nunca nos ponen ante el hecho consuma-
do. En otros departamentos, los servicios de la prefectura tratan al servicio de
vivienda [de la DDE] como un ejecutante. Hay otros departamentos en que los
servicios de la prefectura no se preocupan demasiado por los problemas habita-
cionales y en ese caso hay una delegacién completa y grande: son las DDE las
que hacen todo el trabajo y las que hacen «pasar» todo lo que quieren. Hay todo
un abanico. En el departamento del Loiret estamos en el justo medio: el prefecto
decide pero, en realidad, hace encargos precisos de ciertas cosas, nos pide estu-
dios, nosotros los hacemos, los discutimos, nos ponemos de acuerdo y de ese
modo creo que el funcionamiento es muy normal. Lo lamentable es que, en el
aspecto de la vivienda (siempre en el departamento del Loiret), tenemos un con-
sejo departamental que es muy pero muy poco sensible a los problemas habita-
cionales [...]. En algunos departamentos, el departamento participa en las reno-
vaciones, ayuda a los organismos, los municipios, inicia ciertos trabajos de
reacondicionamiento de barrios degradados. Pero aqui no. El departamento dice:
‘La vivienda no forma parte de nuestras atribuciones, yo no participo’. Intenta-
mos hacerle comprender que alrededor de los problemas habitacionales habia
problemas sociaies de los que tiene que hacerse cargo, pero contesta: ‘En el as-
pecto social ya hago lo suficiente en el departamento’. [...] Eso es cosa del pre-
sidente. Y tropezamos con el mismo problema en el nivel de la ciudad principal
de Orleans, por ejemplo [...]. Es parecido. La ciudad de Orleans no se compro-
metié en materia de vivienda. Al menos hasta el momento.”

{Extracto de una entrevista realizada en diciembre de 1988 con un funciona-
rio de la DDE de Orleans, director del grupo uoc, Urbanismo Operativo y Cons-
truccion.)

3. Arquitecto de un consejo

M. R., arquitecto, es director de un CAUE {Consejo de Arquitectura, Urbanis-
mo y Medio Ambiente) en [le-de-France (creados por la ley de 1977 a iniciativa
del Ministerio de Infraestructura, los CAUE tienen la misién de asesorar a los par-
ticulares y las municipalidades en el dominio de la arquitectura y ¢l urbanismo).
Se refiere a la creacion de su organismo.

M. R.: Ante todo hay que decir que los prefectos tenian un papel muy impor-
tante en el armado de los caue. Vale decir que presidian las comisiones que eran
los grupos de trabajo para establecer los consejos. Eso es muy importante, por-
que el prefecto no siempre era el mas fuerte en su departamento, a la inversa de
ahora.

—¢Como es eso?
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M. R.: Me refiero a que de tanto en tanto la DDE tenia mas peso que él.

—¢Y aqui?

M. R.: Y aqui, en esa €poca, el prefecto era un prefecto politico, un gaullis-
ta... este... y cuanto mas complicadas eran las cosas técnicamente, mas tendia a
desconfiar de ellas. Y a la DDE le costaba... yo diria que le costaba asimilar un
lenguaje muy politico, activo, a un lenguaje técnico... eeh, monopélico. En sin-
tesis, habia un problemita entre ellos. Ademas, el prefecto tenia un secretario ge-
neral con conexiones... en fin, el contexto de una provincia, de un departamento
normal. Bueno, el prefecto queria controlar las experimentaciones. [...] Se lleg6
entonces a un pequefio acuerdo a las apuradas: prefecto-pareja de arquitectos, el
de Construcciones de Francia y yo, un arquitecto al que el prefecto habia nom-
brado jefe de mision para plantear y hacer experimentaciones. [...] Entretanto, la
DDE montd otra estructura, ya que queria tener un punto fuerte en el CAUE, y qui-
50, diria yo... ser guisquillosa con la institucionalizacion, el estilo, qué sé yo. La
DDE decia: “Necesitamos un plus, de modo que vamos a dar un discurso arqui-
tectdnico a nuestros permisos de construccién”. En esa época no se hablaba de
pedagogia. Hablaban de educacién: “Vamos a ensefiar a la gente a...”. Y poco a
poco se convirtié por completo en eso. La DDE desarrollé una estructura de ese
tipo. Y en las tltimas reuniones [para la creacion del cCAUE] —porque la cosa ur-
gia, en septiembre de 1978 todavia estabamos con los grupos de trabajo— el pre-
fecto habia juntado a todo el mundo, sabiendo que yo habia preparado un infor-
me (nadie estaba al tanto salvo él) que asignaba objetivos de trabajo... En esa
reunién estaban representadas la DDE, la DDA, la DDASS, la inspeccién del distri-
to universitario. Pues bien, la DDE enarbolaba la ley de 1977 para decir... bueno,
para decir que los jefes eran ellos, vamos. Y uno de sus problemas era: “No es
necesario que haya un director en el CAUE™.

—¢Por qué motivo?

M. R.: Eso les permitia destinar gente con contrato con ellos para trabajar
como un equipo técnico. Y utilizaban subvenciones de estudios de urbanismo
para eso. El inico inconveniente era que alli habia representantes de ia profesion
de arquitecto, que empezaron a hablar de grandes cosas; la DDE quiso arrinco-
narlos diciéndoles: “Bueno, no leyeron el tercer capitulo, apartado dos, etc.”, y
ellos contestaban: “Pero la arquitectura. .., etc., etc.” En resumen, el prefecto se
harté muy pronto. Y me dijo —yo estaba pricticamente frente a él—: “;Estd listo
su asunto? ;Esta seguro?”, Yo le contesté: “Pero si la cosa marcha muy bien. Ya
hay seis meses de practica en el tema. Puede generalizarse. Y ademds no es algo
inmutable, es un sistema abierto...”. Me interrumpe y pide que se apruebe mi
informe. Aprobado. Los otros cerraron el pico, porque no sabian de qué se trata-
ba. Y después de haberlo aprobado, lo ley6. Entonces los tipos pusieron la cara
hasta el suelo. [...] Y el asunto quedé terminado: “Bueno, ahora creamos el CAUE
y notificamos al Consejo General que hay asamblea general constitutiva”. Se
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realiza la asamblea constitutiva y ahi aparecen los primeros problemas politicos
reales. Unos cuantos representantes elegidos estaban muy mal informados del
funcionamiento y el origen del CAUE, porque la informacién estuvo a cargo de la
DDE, asi que podra imaginarse. Conté pricticamente cualquier cosa... La DDE
quiso empezar a colocar gente como equipos técnicos mientras el trabajo conti-
nuaba en otra parte. Y cuando los tipos que querian los puestos clave en el CAUE
empezaron a desollarse de una manera verdaderamente imposible, los represen-
tantes elegidos dieron marcha atras, bueno, al menos el presidente del CAUE que
habia sido elegido, un hombre un poco al estilo de la Tercera Republica, muy
tranquilo, consejero general, alcalde de un municipio de més de diez mil habi-
tantes. Habia personas que se movian alrededor de la estructura de Construccio-
nes de Francia y vinculadas al prefecto que también trataban de remover cielo y
tierra... En fin, todo eso durd un afio,

[Finalmente se crea el CAUE. ]

—;,Camo reacciono entonces la DDE?

M. R.: Muy, muy mal. Construcciones de Francia, bien. Pero la DDE, desde
el momento en que el presidente del CAUE decidié hacerlo operativo y me nom-
bré director con el acuerdo del prefecto —porque el prefecto también tuvo que
ceder...

—¢ El prefecto tampoco estaba de acuerdo?

M. R.: Mi designacion llevé dos firmas: la del presidente del CAUE y la del
prefecto. Y el prefecto queria otra cosa. Por lo tanto fue preciso que cediera,
porque era indudablemente de otra manera. Ademas, ya habian transcurrido die-
ciocho meses de trabajo y eso lo ponia un poco contra la pared.

—Y la DDE reacciond muy mal, decia usted...

M. R.: Muy mal. Rompi¢ decididamente el fuego. Quiero decir que se retiro
casi instantaneamente del consejo de administracion, al que no volvio mas. Em-
pezd a dar informaciones falsas sobre el CAUE. E hizo un CAUE que le parecia su
CAUE, a través de sus subdivisiones. Me refiero a que tenfa arquitectos que traba-
jaban en la DDE, v la direccion dijo: “Mi problema es fa asistencia arquitectoni-
ca”. De modo que abrié comités, un poco en continuidad con lo que nosotros
haciamos. Eso pas6 al mismo tiempo.

—Y el Consejo General, de hecho, ;de qué lado estuvo?

M. R.: Como muchos consejos generales, no estd del lado de nadie [...].

NOTA

1. Como todas las que se citan aqui, esta entrevista se llevd a cabo en el marco de la
investigacion realizada en un departamento de Ite-de-France, ¢l Val-d’Oise, que dio lugar
a conversaciones con diferentes actores: arquitectos departamentales (CAUE, DDE, etc.),



EL MERCADO DE LA CASA 167

Jjuristas (ADIL}, escribanos; con agentes de las distintas delegaciones de la pDE: Argenteuil
(servicio de los permisos de construccion), Cergy Préfeclure (servicio contencioso del ur-
banismo); y con el alcalde v los responsables de los servicios técnicos para el urbanismo
de Taverny. También se efectuaron observaciones supervisadas en el servicio técnico del
urbanismo del municipio de Taverny, en especial sobre Jos permisos de construccion
otorgados en 1984 y 1985, el establecimiento y la realizacién de la zac de Ligniéres, en
la misma comuna, v la comercializacién de una primera franja de terrenos puestos en
venta en ella por la AFTRP (Agencia de Bicnes Raices y Técnica de la Regidn Parisina),
Por qltimo, se hicieron observaciones en Moisselles, “pueblo en exposicion™ de casas in-
dividuales, se entrevistd a constructores locales y se efectud una recoleccién sistematica
de documentacion publicitaria. Con fines comparativos, se llevd adelante un plan de in-
vestigacion semejante en el departamento de Loiret.



CAPITULO 4

UN CONTRATO BAJO COACCION®

Luego de este largo rodeo por el analisis de las estructuras y las relaciones
de fuerza objetivas entre los agentes y las instituciones, podemos llegar a lo que
parece ser, segin un buen método empirico o empirista, el primer momento de la
investigacién, y a menudo el altimo: la interaccién directa, susceptible de obser-
varse y registrarse, entre el comprador y el vendedor, a veces consumada en un
contrato. Ahora bien, no hay interaccion que disimule tan bien su verdad estruc-
tural como la relacién entre ¢l comprador y el vendedor en la transaccién inmo-
biliaria. Y nada seria mas peligroso que atenerse al valor nominal del intercam-
bio, como lo hacen, so pretexto de fidelidad a lo real y de atencién a lo dado,
ciertos partidarios del “analisis del discurso™ o de la etnometodologia que vieron
en los dltimos progresos de la tecnologia, y en particular en el grabador de soni-
do y sobre todo en la videograbadora (el video), un refuerzo y un fortalecimiento
de su vision hiperempirista {es realmente preciso llamarla de ese modo, aunque
se cubra de justificaciones tomadas de la fenomenologia); v quienes, en la creen-
cia de haber encontrado en esas conductas o discursos filmados y grabados los
sacrosantos datos que pueden oponer a los cuadros estadisticos de los adeptos de
la tradicion “cuantitativa™, hoy alin dominante, coinciden de hecho con éstos en
la epistemologia positivista de la sumision a lo “dade” tal como se da.

Nunca mejor ocasion que ésta para recordar que la verdad de la interaccion
no esta en la interaccion (relacion de dos que siempre es, en realidad, una rela-

* Lste capitulo se basa en un articulo aparecido en Actes de la recherche en sciences so-
ciales, 81-82 (marzo de 1990); P. Bourdieu (con la colaboracion de S. Bouhedja y C. Givry),
“Un contrat sous contrainte”™, pags. 34-51.
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cion de tres, los dos agentes y el espacio social en que estan inmersos). En lo que
define la economia de la casa, desde los reglamentos administrativos o las medi-
das legislativas que orientan la politica crediticia inmobiliaria hasta la competen-
cia entre los constructores o los bancos que los sostienen, pasando por las rela-
ciones objetivas entre las autoridades regionales o municipales y las diferentes
autoridades administrativas encargadas de aplicar la reglamentacion en materia
de construccion, no hay practicamente nada que no esté en juego en los inter-
cambios entre los vendedores de casas y sus clientes, pero que sélo se revela o se
delata en ellos en una forma irreconocible. Las interacciones singulares, persona-
lizadas, situadas y datadas, entre un visitante del Salon de la Casa Individual de
1985, el sefior S. y un vendedor, o entre otro vendedor y una pareja (el sefior y la
sefiora F.) que, con dos de sus hijos, fue un domingo a la tarde a las Florélites
para elegir una casa, no son sino actualizaciones coyunturales de la relacion ob-
Jetiva entre el poder financiero de la banca, encarnado en un agente encargado de
ejercerlo con tacto (para evitar espantar al cliente, que no tiene otra libertad que
ta huida), y un cliente definido, en cada caso, por cierto poder adquisitivo y, se-
cundariamente, cierto poder de hacerlo valer, que esté ligado a su capital cultu-
ral, por su parte vinculado estadisticamente a su poder adquisitivo.

Tras haber observado en varias ocasiones el guién estereotipado segin et cual se
desarrollaba el intercambio, es decir, el proceso a cuyo términe la relacién de fuerza,
inicialmente favorable en aparicncia al comprador potencial, se invertia poco a poco
para convertirse de manera gradual en interrogatorio, procedimos a realizar observa-
ciones sisternéticas del modo en que los vendedores estaban instalados, se prescnta-
ban, “enganchaban™ al cliente, ello especialmente en los stands de Phénix, Sergeco,
Bouygues, Manor, awmr, Cosmos, Espace, Kiteco y Clair Logis, del Salén de [a Casa
Individual &1 Palacio de los Congresos en Paris y el “pueblo en exposicién” de Floré-
lites Nord. Grabamos ademads dialogos entre vendedores y compradores y sesiones de
compra en que nos comportamos como compradores potenciales (provistos de cierta
cantidad de propiedades demograficas y sociales establecidas de antemano de acuer-
do con una especie de plan de experimentacién). Realizamos por otra parte una serie
de enfrevistas en profundidad con vendedores, secretarias comerciales y responsables
de cursos dc ventas pertenecientes a grandes constructores nacionales, y logramos
que un constructor nos diera informaciones sobre el nivel de instruccion de los ven-
dedores.

De tal modo, pudimos comprobar que ¢! trabajo exploratorio sobre los méri-
tos comparados de los diferentes modelos de casa mediante el cual el cliente in-
tenta hacer competir a los vendedores y, a través de ellos, a los constructores, se
transforma mds o menos rapidamente, bajo el efecto de las coacciones técnicas
y sobre todo financieras, en una investigacién del vendedor de casas, que es
tambi¢n vendedor de crédito, sobre las garantias ofrecidas por el comprador. La
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conversacion, destinada en principio a poner a prueba al vendedor, culmina casi
siempre en una especie de leccion de realismo econémico durante la cual el
cliente, asistido y alentado por aquél, se esfuerza por acercar el nivel de sus as-
piraciones al nivel de sus posibilidades, con el fin de disponerse a aceptar el ve-
redicto del tribunal de la economia, es decir, la casa real, a menudo muy distan-
te de la morada sofiada, a la que tiene derecho seglin una estricta légica
econdmica.

El intercambio se organiza de acuerdo con una estructura en tres tiempos,
que encontramos, con algunas variaciones, en todos los casos observados. Lo
que varia, en efecto, es la rapidez —y la brutalidad— con que el vendedor impone
su potestad sobre la transaccion y, en términos mds generales, el fempo del in-
tercambio: a veces, el dominio es inmediato y a veces progresivo, y los esfuer-
zos del cliente por retomar la iniciativa se ven mas o menos coronados por el
éxito, y por lo tanto son mas o menos capaces de prolongarse en el tiempo. El
vendedor es el agente de la necesidad econémica. Pero puede imponerta de ma-
nera suave y gradual o, al contrario, ripida y brutal. Como sucede siempre que
una secuencia de acciones esta determinada por anticipado, sea por los princi-
pios de una tradicion, en el caso, por ejemplo, de los intercambios rituales de
dones, palabras, etc., sea por las coacciones de una necesidad externa, el Gnico
margen de juego v libertad estd en el 4mbito del tiempo y el tempo. Aqui, el
vendedor, como estrategia adecuada, debe imponer la necesidad evitando que se
la sienta de manera demasiado brutal, por lo que tiene que guardar las formas.
Por ello la importancia del tiempo que se toma para llevar a buen puerto la ne-
gociacion, tiempo que es necesario para permitir que el cliente salve poco a po-
co la brecha entre sus esperanzas y sus posibilidades.

La descripcion de la conducta de los vendedores que propone un responsable de
ventas de Maison Bouygues corrobora nuestras observaciones, al mismo tiempo que
muestra algunos de los elementos de la descripeion del cargo gue contribuyen a ex-
plicar las conductas: “Habia gente que estaba dispuesta a aceptar que les dieran pata-
das en ¢l culo y que las atendicran asi nomas, ripidamente, en un rincon de la mesa.
ClasificAbamos a los buenos y los malos de un lado, a los que tenian dinero, los que
no lo tenian, y ademds estaban los que circulaban, sin nada que ver. Las cosas pasa-
ban asi, no s una caricatura. Por lo tanto, seguimos trabajando de ese¢ modo. Todavia
hay quienes lo hacen en estos momentos. Haga la prueba, vaya a las exposiciones de
casas en los pucbles, y se va a dar cuenta de que usted lega con preguntas para ha-
cer, con la intencion de informarse. El vendedor invierte todo por completo. Es €l
quien l¢ dice: “Tomen asiento, cuanto ganas, cuantos hijos ticnes’. Zas, para ver al
instante, en dos minutos y medio, si usted tiene medios o no”.

De manera general, luego de un preambulo méas o menos largo, el vendedor
asume la direccién de las operaciones y, en especial mediante el interrogatorio
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El sefor S.

En el Salén de la Casa Individual, el sefior S., notoriamente en busca de una
casa, recorre las calles internas, hace preguntas en un stand, recoge documenta-
ci6én en otro y por fin se acerca a un tercerc. Cuando llega a él, un hombre de as-
pecto juvenil y vestido estrictamente de traje lo encara y le pregunta si quiere al-
guna informacién. Ante la respuesta afirmativa del sefior S, le propone que lo
siga y lo invita a sentarse en un box un poco apartado, donde se sienta frente a
él.

EvL veNoeDOR: ¢Conoce mas o menos a qué tiene derecho? Ante todo, me
parece, CONOZCAMONOS un poquito, veamos qué es lo que desea. Bien, le voy a
mostrar alguna documentacién sobre el tema.

Comienza entonces un interrogateric minucioso sobre el lugar de la vivien-
da, la cantidad de hijos y sus edades, la condicién de locatario o propietario,
el monto del alquiler ("Por un poco mas que eso, puede ser propietario™), el
lugar de trabajo y la profesiéon de ambos conyuges, los medics de locomocién
gue poseen, el aporte personal, 1a cantidad de habitaciones deseadas, la su-
perficie y la zona buscada. Ante cada pregunta, el visitante se conforma con
contestar lo mejor que puede.

EL venDEDOR: Vea, puedo decirle que si van a ser cinco los habitantes de la
casa, bueno, para cinco personas, necesitan... ochenta..., a ver, no quiero de-
cir tonterias... 88 o 99 metros cuadrados, algo asi... [busca en su documenta-
cién y lee] cinco personas = 88 metros cuadrados como minimo para tener de-
recho al préstamo... [Toma la calculadoera, pregunta cuéles son los ingresos de
la pareja y concluye.] Tenemos entonces 13 mil francos por mes, de eso usted
puede pagar hasta el 33 por ciento; es lo que autorizan los bancos, vale decir
[utiliza su calculadora)... que puede pagar 4.290 francos. ¢En qué cuota habia
pensado?

EL visITAaNTE: De todas maneras, en fin... si decidi tener mi casa, estoy dis-
puesto a hacer sacrificios.

EL venDeDOR: Bueno, le paso todo en limpio.

Torna un formulario, vuelve a hacer tedas las preguntas ya planteadas y esta
vez las pone por escrito; luego explica al visitante que existen dos posibilidades
de préstamo, el pAP y el préstamo por convenio, que presenta de una manera a
la vez oscura, confusa y llena de autoridad.

EL venDEDOR: Le voy a explicar. El PAP, si lo prefiere, es un préstamo con ayu-
da del Estado, a una tasa que es ventajosa en un principio, pero que nunca fi-
nancia toda la operacién. Es decir que con ese préstamo pap, habria que agre-
gar un prestamo bancario complementario para completarlo. Ahora, hay otra
posibilidad que es un préstamo por convenio, gue es un poquito mas caro al
comienzo pero que, a lo largo de veinte afios, termina por ser lo mismo que un
Par con un complementario. Entonces, el pap lo da el Crédit foncier, y el com-
plementario su banco o un organismo financiero e incluso también el Crédit fon-
cier, que puede hacerlo... eeh... el préstamo por convenio lo da un organismo
financiero o su banco.

o
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sobre las garantias, se erige en instancia casi burocratica, que actiia como juez
de las capacidades financieras del cliente, de sus derechos y sus posibilidades y,
en ciertos casos, llega a sustituirlo lisa y llanamente y a apropiarse de su facul-
tad de decidir; lo consigue gracias a estrategias retéricas de “puesta en ambigiie-
dad” [ “embiguisation”] que apuntan a presentar como cobertura total una em-
presa de desposesion: habil para imponerse como un experto capaz de hacer
dichoso al cliente mejor que este mismo, también sabe mostrarse como un alrer
ego bien situado para ponerse en lugar del interesado y hacerse cargo de sus
asuntos, “como si fueran los suyos propios”. De tal modo, puede decidir: “Hay
que tomar un preéstamo PAP a veinte afios y un préstamo complementario™. Este
uso del hay [on] que, por su cardcter impersonal, anonimiza y universaliza la
proposicion en que actiia como sujeto, a la vez que fusiona a comprador v ven-
dedor en un sujeto colectivo (pero de manera menos ostensible que un “noso-
tros”), aparece con mucha frecuencia, con las mismas funciones, en el lenguaje
de los vendedores.”

La brutalidad de los vendedores se explica si se sabe que, en su mayor parte, em-
pezaron su carrera en ¢l periodo de expansion, cuando los clientes se apuraban a con-
seguir una casa, y por ello se inclinan a percibir el primer contacto como una especie
de filtro, destinado a seleccionar a los “clientes serios”, con el objeto de evitar el de-
rroche de esfuerzos en tentativas fallidas (los indices de éxito varian entre uno de
diez y uno de veinte). En consecuencia, para no perder tiempo con aquellos a quienes
llaman “turistas” o “paseantes”, van de entrada a lo esencial y hacen preguntas sobre
sus ingresos a quienes identifican como clientes posibles (las parejas, sobre todo si
estdn acompafiadas por sus hijos), a fin de eliminar lo mas rapidamente posible a los
que no tienen los medios de obtener la casa de sus suefios. A menudo formados por
viejos vendedores de vuelta de todo, tienden a considerar con una mezcla de cinismo
v resignacion a todos esos clientes “que se llenan los ojos antes que Ia panza™, “lle-
nos de caprichos”, a quienes catalogan de entrada y a los que siempre reciben mas o
menos de ia misma manera, urgides por saber si son “serios” y, en ese caso, hacer
que pongan lo mas pronto posible los pies sobre la tierra.

Las estrategias de puesta en ambigiiedad, que apuntan a abolir la distancia y
la desconfianza entre el vendedor y el comprador, encuentran un apoyo natural
en la “personalizacion del crédito”, innovacién en materia de técnicas bancarias
que instituye un nuevo tipo de garantias, en especial la que representa el ingreso

* Traducimos “hay que tomar” en lugar de “se tomaran”, versién més literal y adecuada a
la explicacion que da el autor, pero también més forzada en espafiol. En francés es muy fre-
cuente el uso del on, tercera persona impersonal, en reemplazo del #ous, sobre todo en el ha-
bla coloquial (n. det t.}.
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EL visiTANTE: &Y quién se ocupa?... jUstedes no se ocupan de nada? ;To-
dos los tramites los tenge que hacer yo?

El vendedor se lanza entonces a la secuencia Nos-ocupamos-de-usted-des-
de-la-A-hasta-fa-Z, que forma parte del arsenal estratégico de todos los vende-
dores y se ensefia explicitamente en los cursos de formacién para la venta.

EL vENDEDOR: Si usted quiere, nosotros nos ccupamos de todo. Usted no tiene
més que leer la documentacién y firmar. Eso es todo. [...] Nos acupamos de usted
desde la A hasta la Z. [Y, sin dejar siquiera que el cliente diga esta boca es mia,
prosigue con la presentacion del constructor, lo que implica una segunda secuen-
cia obligada, Somos-los-primeros-en-Francia-en.] Le hago un pequefio esbozo
del cuadro... {...] Fuimes los primeros en conseguir el certificado de alta aisla-
cién... [...] Somos los primeros en construccion de obras publicas y torres de de-
partamentos [...]. En cuanto a la casa individual, hacemos unas tres mil guinientas
unidades por afic en toda Francia. No somos los primeros, porque la primera es
una empresa que sélo se dedica a las casas individuales. Nosotros hacemos mu-
chas otras cosas. Asi que no pedemos ser los primeros. Pero somos [os segun-
dos. {Y concluye anticipandose a la pregunta esperada del cliente] Entonces,
{C6mMo se hacen nuestras casas? Le cuento que las paredes se hacen con pane-
les de hormigdn de un metro cuarenta por setenta centimetros de ancho y ocho
centimetros de espesor. Por qué? Porque no queremos construir con blogques
de hormigdn. Consideramos que el bloque de hermigon no es un material solido.
No va a ver ninguna... pero ninguna gran construccion hecha con bloques. Todo
se construye en hormigén armado, ;Por qué? Hay una razén. Es mds fuerte.

El visitante se contenta con escuchar.

Segundo momento: el visitante toma suavemente la iniciativa en el momento
de la presentacién técnica del producto. El vendedor, que quiere desarrollar una
informacion mas técnica sobre las casas que representa, se ve obligado a res-
ponder una por una las preguntas mas practicas que el visitante comienza a ha-
cerle al respecto. “¢ Estd bien aislada interiormente?”; “; cuantas ventanas hay
por habitacion?”; ",y la calefaccién eléctrica?”; “stiene cloacas?”; “sel piso es
de lindleo?"; “;eso tiene un costo extra?; no me dio el precio de..."; “;la cocina
viene equipada o no?”; “i se pueden poner armarios en el bafio?”.

Un poco desarmado por las preguntas del visitante, el vendedor da respues-
tas que entrecorta con intentos de retomar el controi det didlogo (“Vamos a ver
ahora cémo se hacen nuestras casas”} y lanzarse a una descripcién muy técni-
ca a la que el visitante, notoriamente superado, casi no presta atencién: “;La
aislacion? Pero con nuestra aislacién exterior es suficiente™; “;si no hacemos
una cloaca? £s porque la cloaca tiene un costo agregado al de la casa”; “voy a
darle esa infermacién, sefior. No se preocupe”; “la cocina no viene equipada,
pero estan previstos todos los enchufes para la heladera, el congelador, el lava-
rropas, hay de todo, esta todo previsto. Quiere decir que usted no tiene mds
que poner los muebles y empezar a vivir en la casa”; “el bafo? Hay que decir
gue usted practicamente entra en la casa, ubica todo lo demés, pone el cepillo
de dientes y empiseza a vivir. Listo”.

oA
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permanente, conjunto de los ingresos susceptibles de percibirse en la totalidad
de la vida (o a lo largo de un periodo prolongado). Con el aval de esas garantias
tipicas de la era de la calculabilidad y la previsibilidad que s6lo pueden ofrecer
los agentes que cuentan con una carrera y por lo tanto con ingresos regulares y
regularmente distribuidos en el tiempo, el banco puede en lo sucesivo prestar di-
nero sin exigir garantias “reales” (**bienes tangibles”} y ofrecer un crédito pro-
porcicnado en su volumen, su duracion y su costo a un conjunto de caracteristi-
cas de la persona burocrdticamente definida, como la expectativa de ganancias,
el tamafio de la familia, etc. Esta técnica bancaria (a menudo descripta como una
“democratizacién del crédito”™) es lo que permitié a los bancos conquistar una
nueva clientela, et personal asalariado burgués de los cuadros directivos [pibli-
cos] (superiores o medios). Con [a seguridad de una carrera burocriticamente
garantizada, éstos son quienes estan mejor situados para dar las garantias “per-
sonales” representadas por un ingreso permanente perfectamente asegurado y
calculable y, gracias a las posibilidades crediticias asi brindadas, pueden —en un
periodo de vigorosa urbanizacién— tener acceso a la ambicion, antes principal-
mente reservada a los poseedores de capital econdmico, de ser duefios de su vi-
vienda, casa individual o departamento.

La banca identifica el valor de la persona con su expectativa global de ga-
nancias, es decir, la expectativa de ingresos anuales multiplicada por la expecta-
tiva de vida, e incluso, sobre todo cuando se aventura dentro de categorias que
ofrecen en todos los érdenes menos seguridades que el personal directivo del
sector publico, con su expectativa global de solvencia, que depende también de
disposiciones €ticas y, en particular, de todas las virtudes ascéticas que gobier-
nan el control del consumo y el respeto de los compromisos. En la mayoria de
los casos, el constructor, y ¢l vendedor que lo representa en la transaccion, ac-
tuan como relevos de los bancos, a los que aseguran, como contrapartida de ade-
lantos financieros o tarifas preferenciales, una especie de derecho de prioridad
sobre una fraccion de la clientela inmobiliaria y, de ese modo, el control de una
parte creciente del mercado del crédito; de ello se deduce que, en la medida en
que la mayoria de las transacciones se reducen en lo esencial al establecimiento
de un plan de crédito, del que la discusion sobre las propiedades técnicas de la
casa no es las mas de las veces sino un apéndice, la negociacion que conduce a
la firma de un contrato inmobiliario es una mera variante de las transacciones
que se efectiian directamente en los mismos bancos.

El establecimiento de un contrato de crédito personal o “personalizado” su-
pone por lo tanto la recoleccion previa de un conjunto de informaciones sobre la
persona del prestatario. Y este interés burocratico en la persona burocraticamen-
te definida, es decir, impersonal e intercambiable por completo, y en las propie-
dades genéricas que censan mecanicamente los formularios burocraticos, que
pueden servir de base a un calculo riguroso de la expectativa de ganancias, tal
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EL viSITANTE: ¢ Y cudl es el modelo que me convendria?

Et vENDEDOR: Se podria determinar en funcion de la cobertura financiera.

Toma su calculadora, rehace todos los célculos, le agrega la apL, vuelve a
empezar, se equivoca, corrige y finalmente concluye.

Er venpeDOR: Entonces, hay total comodidad para construir lo que uno quie-
ra. Bueno, usted desea un terreno...

EL visitanTE: Es decir, lo que a mi me importa es la casa. iUstedes se encar-
gan de tos terrenos? 4 El costo del terreno se agrega al de la casa?

EL venDEDOR: Si, pero hay que quedarse tranquilo. Quierc decir, cuando uno
tiene un financiamiento como éste... Si yo lo tuviera todos los dias, estaria con-
tento. Hay veces que uno esta obligado a...

A continuacion, el vendedor muestra al visitante un catilogo gue contiene
los diferentes modelos de casas. Todas tiene garaje (“pero el garaje tiene un
costo extra”). El visitante, al que le gustaria tener una casa de dos plantas, por
“fa independencia”, recibe esta respuesta: “Es mas facil con una sola planta. Si
tiene dos plantas, cambia todo”. El catalogo sélo contiene casas de una planta,
pero “si usted quiere se puede agregar un sétano”.

EL VISITANTE (que vuelve entonces al tema del terreno): ;Gual serfa su super-
ficie?

EL vENDEDOR: ;Qué superficie le gustaria?

EL visitanTE: Con espacio para construir la casa y tener un jardincito, nada
mas.

El vendedor propene una superficie de setecientos a ochocientos metros
cuadrados, “de acuerdo con el presupuesto con que se cuenta”.

EL visitanTE: Es una superficie adecuada?

EL venpepor: Bueno, cuando tiene todo eso, cuando tiene eso para pasar la
cortadora de césped... Desde luego que... no, ya esta bien con setecientos a
ochocientos metros cuadrados... O sea, no es poco.

EL visiTANTE: ¢ Y la electricidad? ¢ El agua? ¢ El alcantarillado?

El vendedor inicia entonces una nueva secuencia prefabricada: Usted-sabe-
con-diferencia-de-centavos-cudnto-va-a-pagar (variante en otro vendedor: “Se
incluye todo, para que usted no tenga ninguna sorpresa”).

EL venpepor: De modo que en las casas no estan incluidas las conexiones. .
en el precio de la casa. Pero el plan de financiacidn las tiene en cuenta. Quiere
decir que, cuando usted sale de aqui, sabe exactaments hasta en centaves
cudnto va a pagar.

EL visiTANTE: ;Y ef empapelado se puede elegir?

El vendedor prosigue con la secuencia Los-tres-niveles-de-terminacion.

EL VENDEDOR: Tenemos lo que se llama las casas listas para decorar, en |as
que usted pone el empapelado y la pintura, lo hace usted mismo. Eso es una pri-
mera cosa. Esta lo que se llama una prestacion estindar, gue es una entrega con
empapelado, pintura, alfombras acordonadas en los cuartos, Y después tenemos
lo que se llama la prestacién de lujo, en que la casa se entrega con toda su cera-
mica, moguettes de [ujo en las habitaciones, azulejos encima del fregadero y de

la bariera, empapelado en todas partes. Hay tres niveles de terminacion.
e
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vez parezca al cliente —puesto que todas esas propiedades se asocian a su perso-
na singular— un interés personal en su persona considerada en su unicidad. De
tal modo, la encuesta puramente técnica se preelabora para servir de base a es-
trategias simbolicas que apuntan a explotar de manera mas o menos consciente
las ambigiiedades de la situacion a fin de satisfacer las expectativas del cliente;
¢ste se siente tanto mds inclinado a demandar el establecimiento de una relacién
personal de confianza cuanto no puede si no experimentar angustiosamente la
desproporcion inmensa —que hace que la decision parezca una verdadera apues-
ta— entre la importancia de lo que estd en juego y la pobreza extrema de la infor-
macién accesible. (Es preciso decir, entre paréntesis, que el problema de la con-
ciencia o la inconsciencia de las estrategias, y por ende de la buena fe o el
cinismo de los agentes, tiene muy poco sentido: como esos actores de teatro o
cine a los que a veces se califica de “instintivos” y que siempre representan el
mismo personaje, ya que se conforman con vivir los diferentes “roles” con su
habitus, aquéllos comprometen en una transaccién que quieren exitosa todos los
recursos de un sistema de disposiciones que se revela tanto mas eficaz cuanto
mds cerca esta del cliente; se sabe, por ejemplo, que los vendedores de Maison
Phénix, a menudo ex obreros y en general muy poco instruidos, hicieron mara-
villas mientras su tarea consistié en vender a una clientela popular un producto
“de la parte baja de la gama”, adecuado a su posicién y sus disposiciones y
adaptado a los medios y gustos de esa clientela.)

Destinadas a proporcionar a los bancos las informaciones indispensables pa-
ra establecer una evaluacion precisa de las garantias, las preguntas que el cliente
debe contestar si quiere recibir respuestas a las preguntas que ¢] mismo ha hecho
también, pueden percibirse como preguantas personales, en el sentido corriente
de la expresion. Y al precio de una leve “puesta en ambigiiedad” orientada a eu-
femizarlas, las operaciones técnicas que exige el establecimiento de un contrato
de crédito personal pueden brindar la oportunidad de entablar una relacidn de
persona a persona propicia para incitar al cliente a dejar en suspenso sus defen-
sas, renunciar a sus facultades criticas y entregarse. La !6gica de la racionalidad
econdmica, que lleva a otorgar mas o menos dinero, a una tasa mas o menos alta
y por mayor o menor tiempo, segun que el cliente ofrezca mas o menos garan-
tias, coincide con la légica comercial que aconseja adaptar las estrategias de
venta al caso particular. Y el influjo de la situacién --que arrastra a los vendedo-
res, lo suficientemente cercanos al cliente en el plano social para que se produz-
ca con naturalidad el transito a unas relaciones “personales” y, al mismo tiempo,
la confusién entre las informaciones “personales™ y las que son utiles desde el
punto de vista del banco— haré el resto.

Como ya lo demostré con claridad la investigacion que realizamos en 1963 en la
Compagnie bancaire, las apariencias mismas de un interés en la “persona” del cliente
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EL visITANTE: ¢,LoS techos son de tejas? ¢ Cudl de las casas me aconseja?

EL venDEDOR: Esta. [Muestra un modelo: se trata del Gitimo disefio, que siem-
pre aconseja. Su constructor la recomienda y a él le gusta mucho; tiene placa-
res y armarios por todos lados.] No tiene cinco habitaciones, pero le propongo
un modelo ampliable. Con nosotros todo puede hacerse.

EL wvisiTanTe; ¢ Qué garantias dan?

El vendedor responde con la secuencia Las-garantias (garantia de dos afios
de funcionamiento, diez afios para la obra gruesa y Ia garantia complementaria).

Er visitanTE: 4 El terreno estara aislado o en un loteo?

Et venpepor: Como usted quiera. Por mi parte le digo que tiene las posibili-
dades financieras de hacerlo, asf que puede elegir el terreno.

EL VISITANTE: ¢ Esta cudnto costaria? [Muestra un modelo.]

EL venoeEDOR: Voy a darle el precio completamente terminada, es decir, como
le decia recién, usted abre la puerta y puede empezar a vivir.

El vendedor dice el precio. El visitante se informa sobre la demora. Ninguna,
responde el vendedor, gue anuncia al mismo tiempo que puede encontrar ef te-
rreno de aquf af fin de semana, antes de sumergir al visitante en una nueva se-
cuencia sobre La-duracién-de-los-tramites-administrativos.

Tercer y dltimo momento. El vendedor recupera el manejo de la situacién y
se prepara para concluir volviendo a su terrenc mas favorable; lanza como una
rafaga una serie de secuencias sobre el aspecto financiero de la transaccion:
“Como usted sabe los honorarios def escribano son del tres por ciento y tienen
que deducirse del aporte personal”; “Tendra gastos de actualizacion para afron-
tar los diferentes aumentos, pero los precios son definitives, firmes y no revisa-
bles”; “Eventualmente puede hacer algin ahorro si usted mismo hace la cone-
xidn eléctrica entre ta calle y la casa, pero le corresponde pagar el suministro™;
*Si no va a construir un garaje sino un refugio para su aute, tiene que avisarme-
lo al principio porque ese dato figura en el permiso de construccion”.

Pasa a continuacidn al terreno, lo que le permite implicarse.

EL veNDEDOR: Actualmente tengo varios terrenos disponibles en la zona que
le interesa. Ademnas, soy responsable de la zona vecina y conozco bien el hiper-
mercado Continent del lugar, esta cerca del campo y de ... [ciudad citada], que
estd muy bien y es muy conocida. [...] Yo mismo estoy desde hace cuatro afios
con ... [nombre del constructor] y ademds tengo una casa en obra con él, [Ter-
mina con un llamado a cerrar definitivamente el trato.] Entonces, sefior, para
cuando contamos con su decisién? Si se decidiese en los proximos dias, la ca-
sa estaria lista para el comienzo de las clases de sus hijos.

El vendedor entrega al visitante el catdlogo, al que se suman planos de ca-
sas, su proyecto, las tarifas; le estrecha la mano, le dice “hasta pronto” y lo ve
alejarse.
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tienden a desvanccerse a medida que avanza el proceso de establecimiento del con-
trato. Mas alla del primer contacto con las recepcionistas, todas las fases del proceso
administrativo, estudio, realizacion, pago y después gestion se cumplen sin la presen-
cia de los clientes, a quienes el personal del banco sélo recurre cuando la solicitud es
incompleta, excesiva o mal justificada o suficientemente complicada para exigir una
minuciosa pormenorizacion. Los encargados de la instruccion del legajo no tienen
ningin contacto con los clientes y ni siquiera con quienes los recibieron. En efecto,
luego de la primera seleccidn realizada en la recepcion, la clasificacidn se hace sobre
el legajo: la verdadera decisién se produce en ese nivel, vale decir, af margen de
cualguier contacto personal. En esa etapa, la entrevista con el cliente es excepcional:
con ella se correria el riesgo, dice el personal directivo, de que el responsable perdie-
ra su objetividad; por simpatia o complacencia, podria olvidar las reglas estrictas del
equilibrio financiero, dejarse ganar por el optimismo del cliente y hacer calculos fi-
nancieros demasiado favorables, y por lo tanto susceptibles de ocasionarle cargas de-
masiado pesadas. En el legajo, la “persona”, definida como la interseccion de una
pluralidad de clases abstractas, se reduce a un conjunto finito de caracteristicas esta-
disticas aislables y codificables, a partir de las cuales se estima el valor del individuo,
es decir, su aporte monetario futuro. Y Gnicamente el banco, en nombre de un saber
inaccesible y segin reglas que s6to él conoce (el “baremo™), decidird de manera so-
berana, armado con el conocimiento profundo que ticne del cliente, las condiciones
especificas que se le otorgaran.

La ambigiiedad, que esta objetivamente inscripta en la institucién, se expre-
sa también en las estrategias lingiiisticas de los empleados y vendedores que,
por disponer de dos lenguajes, mientras que el cliente la mayoria de las veces
sOlo tiene uno, pueden alternar el lenguaje neutro de la burocracia bancaria y el
personal y familiar de la existencia cotidiana. Asi, una pregunta como: “;Hay
que comprar una unidad usada o a estrenar?” suscita dos respuestas posibles. O
bien: “Siempre aconsejamos a nuestros clientes que compren casas nuevas por-
que pueden aprovechar el redescuento de la Banque de France”. O bien: “Mire,
1o soy el indicado para contestarle porque compré una casa antigua”™. En el pri-
mer caso, el empleado habla como portavoz autorizado y representante oficial
del saber; en el segundo, se comporta como simple particular que aconseja a
otro particular. En principio, los empleados bancarios deben sefialar mediante su
lenguaje que lo que les interesa no es la vida privada del cliente, sino ciertas ca-
racteristicas genéricas y abstractas de su operacién inmobiliaria que son necesa-
rias para situarlo en tal o cual clase y asignarle el baremo apropiade. Y todo su-
cede claramente asi con especialistas (banqueros, patrones, directores de
agencias, ingenieros asesores) que telefonean por cuenta de un tercero: el len-
guaje técnico burocratico, cargado de palabras especiales, aptas para conferir a
lo dicho un tono de neutralidad técnica (hipoteca, subrogacion de privilegios,
etc.) y de dobletes “nobles” de palabras corrientes (tercero, goce, complejo in-
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El senor y la sefora F.

El sefior y la sefiora F., que quieren comprar una casa, desde hace algin
tiempo dedican a ello la mayor parte de los fines de semana y visitan reguiar-
mente el pueblo en exposicion de Florélites Nord, en el suburbio parisino donde
se congregan |os diferentes constructores. Ese domingo, acompanados por sus
dos hijas mayores, de 11 y siete afios, deciden ver qué ofrece el constructor G,
al que por el momento solo conocen de nombre. Después de algunas dificulta-
des para encontrar la casa en medio del pueblo, se propenen visitarla. Mientras
pasan de una a otra habitacion, se detienen en fa cocina, donde estan expues-
tas maquetas de casas colgadas en burbujas de cristal. La vendedora esta jus-
tamente terminando una entrevista con otra pareja, tras lo cual se dirige a ellos,

Sefior F.. Bueno, tenemos tres hijos y querriamos informarnos sobre la com-
pra de una casa.

Muy cistendida y sentada sobre el borde del fregadero, |la vendedora se pro-
pone verificar con mucha rapidez la seriedad del pedido del sefior y la sefiora
F.. para lo cual hace las primeras preguntas: “¢Ya saben en qué lugar quieren
construir?”; *; Cudnto pueden poner entre ef terreno y la casa?”; “;En qué zona
viven?”; * Que estacion usan en Paris, la del Norte?” A continuacién responde-
ra una por una el tropel de preguntas del sefior y la sefiora F., antes de concluir:
“¢Les interesaria conocer a un colaborador que podria proponerles los diferen-
tes estilos de casa y sobre todo los terrenos correspondientes?” Gon el asenti-
miento del senor y la seficra F., los acompana a una habitacién vecina transfor-
mada en oficina y los invita a sentarse. Unos instantes después hace su entrada
un hombre:

EL venpepcr: Sefiora, sefior, supongo que quieren informarse. {Se instala de-
trds de un escritorio ]

SENOR ¥ SENORA F.2 Bueno, estariamos interesados en una casa, una casa en
la zona, por alli... ¥ su comparfiera nos decia que por los terrenos hay que ha-
blar con usted.

EL venoeoor: Hay que ver, hay que ver la totalidad, lo que desean como ca-
sa. el presupuesto con que cuentan y ademas el terreno en et que... bueno, en
Gué zZona... en gué regidon quieren construir.

Comienza entonces a hacerles las primeras preguntas. “; Dénde viven ac-
tualmente?”; “;En qué lugar de Paris trabajan?” Y prosigue: “Y en ef aspecto de
su cobertura, en el aspecto del presupuesto, terreno mas casa, ;saben exacta-
mente qué pueden conseguir?”

Senon B0 Si, por ese asunto estuvimos en ... [menciona el nombre de otro
censtructor], nos hicieron un estudio financiero, estabamos entonces. ..

EL venpEDGR: . en lo de la competencia, ok. .Y llegan a qué cobertura?
¢Cincuenta, sesenta?

Senon Fo Bueno, 65 millones.

EL venpeDon: Seiscientos cincuenta mil francos el terrenc y la casa, todo in-
cluide. ;o financian con un préstamo por convenio, un pap? ; Vieron eso?

SeNOR F. Bueno, el sefior nos hizo unos cédlculos. ..

YA
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mobiliario, edificio residencial, adquisicién, préstamo complementario, efectuar,
etc.) permite “mezclarse”, como suele decirse, “en los asuntos” de los clientes
en la medida en que lo exige la situacidn, sin invadir pese a ello su vida privada,
a la vez que se mantienen las distancias.

Sucede de muy distinta manera en los intercambios con los clientes “ordina-
rios”. Es indudable que la fuerza propia del discurso culto sigue ejerciéndose
aun cuando éste sea utilizado por agentes que no poseen toda la competencia
que supuestamente garantiza. (Aunque puede pasar que el caracter un poco for-
zado de su soltura de empleados que hablan un lenguaje de ejecutivos se delate
en las fisuras y fallas de su discurso cuando, por excepcion, se enfrentan a clien-
tes que poseen un perfecto dominio del lenguaje econdémico, como sucedid, en
un caso observado, con un profesor de derecho.) De tal modo, en boca de los re-
cepcionistas de banco, que lo usan, sin embargo, de manera aproximada y meca-
nica, el lenguaje economico puede funcionar como instrumento de distancia-
miento destinado a desarmar al cliente, para desconcertarlo y debilitar su
sistema de defensa: la impersonalidad del lenguaje técnico es uno de los medios
de obtener de €l la supresion de toda referencia personal a sus problemas “per-
sonales”, a la vez que transmite las informaciones (falsamente) “personales™ que
son necesarias para la redaccion de un contrato.!

Pero el poseedor del lenguaje dominante puede adaptarse a los cambios de
registro lingiiistico cuando los clientes, incapaces de mantener un tono tan sos-
tenido, traducen las palabras del recepcionista en el lenguaje de las relaciones
personales. “Nuestras oficinas estan abiertas sin interrupcién”, dice aquél; y el
cliente, mediante un juego de traduccién que ayuda a comprender y permite cer-
ciorarse de haber entendido bien, al mismo tiempo que representa un esfuerzo
por reducir la distancia (y la ansiedad), repite: “Ah, bueno, estén abiertos todo el
dia”. “Si —dice el recepcionista-, puede venir cuando quiera.” (Los recepcionis-
tas, que siempre deben decir su nombre al comienzo de la conversacion, insisten
largamente en el aspecto casi “amistoso” de la relacién que establecen con los
clientes: “El primer contacto es primordial, hay que hacer que el cliente se sien-
ta comodo y dejarlo hablar. Por lo comin, estén nerviosos cuando entran, y para
que se distiendan es suficiente con ser amable. Por lo general, nosotros segui-
mos hasta la instruccion a los clientes bastante fieles. No digo que nos hagamos
amigos de ellos, pero la cosa es un poco como un paciente y su médico: nos pre-
guntan como nos llamamos, etc.”).

Del mismo modo, para alentar la propension del cliente a identificar el inte-
rés profesional que muestran en sus caracteristicas personales con un interés en
su vida privada, los vendedores retoman por cuenta propia sus traducciones al
lenguaje corriente o las efectian espontineamente en su lugar. Asi, el vendedor
dice lo siguiente al cliente que se queja de la copropiedad: “Yo sé como es, tam-
bién la padezco™. La busqueda mas esponténea que calculada de [a complicidad
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El vendedor se lanza entonces a hacer una explicacién muy sucinta.

EL venoepcR: En la actualidad hay dos modos de financiamiento. Ya sea en
funcién de sus condiciones familiares, por lo tanto de la cantidad de personas a
cargo, y de sus condiciones de liquidacidn fiscal, pueden obtener un préstamo
del Estado, un prestamo pap. O sea que por un lade su condicién familiar y su
liquidacién fiscal les permiten conseguir los préstamos del Estado a un interés
del 9,6 por ciento, y si no pueden recurrir a los préstamos por convenio, Son
dos tipos de financiamiento, pero que tienen diferencias en ese nivel.

Luego ataca con un cuestionario muy riguroso que el sefior y la sefiora F.
responderan alternativamente, mientras el vendedor trasfada todas sus res-
puestas a un formulario: "¢ Su aporte inicial?"; *; Son propietarios o locatarios?”;
“¢Cantidad de hijos?”; “¢Sus ingresos?” Las asignaciones familiares: “Pero cui-
dade, los bancos no las toman en cuenta”. Verifica los célculos del constructor
competidor (“Un tercio de 12 mil francos da cuatro mil francos: si, esta bien") y
continGa con su interrogaterio. “4Es posible que su empleador le otorgue un
préstamo?”; “¢Tiene su liquidacién fiscal?”; “;Cuanto hace que trabaja en la
misma firma?” Pregunta si el otro constructor no les hizo un préstamo pap y de-
cide: “Entonces, hay que hacer un préstamo PAP a veinte afios y un préstamo
complementario... Si, asi es, se va a hacer un préstamo Par, sobrevaluado, ro
hay inconveniente...”

El sefior y la sefiora F. no pueden sino estar de acuerdo. El vendedor prosi-
gue: “Entonces, ahora, en cuanto a la casa, jqué buscan, qué es lo que necesi-
tan?” La pareja dice querer “por lo menos” un dormitorio para cada hijo, en una
superficie “de unos cien metres cuadrados, mas o menos”, “tode en una misma
planta”, “con garaje”. El vendedor asiente: “Muy bien, Veamos qué puedo ofre-
cerles hoy con esas caracteristicas”. Hojea un catalogo.

Sefior F.: En los avisos que tienen en fa cocina vimos una que parecs...

La menciona: se trata de una de las Ultimas casas fabricadas por el cons-
tructor y unanimemente declarada invendible por los vendedores que, por juz-
garla demasiado complicada y poco adaptada en general a las demandas de
los clientes, jamas la ofrecen.

EL VENDEDOR (sigue recorriendo impertérrito las paginas del catdlogo): Como
posibilidad de casa, de cien metros cuadrados, con un garaje... Hay varias po-
sibilidades... [pasa algunas paginas] bueno, aqui tenemos un ejemplo, ésta.
[Muestra los planos. Es la Uitima casa disefiada por el constructor y, contraria-
mente a la anterior, recibi6 la aprobacién de los vendedores.] Vamos a afiadirle
el garaje aqui... jRealmente hay tantas posibilidades! Se pueds hacer de todo.

Mientras revisan el catdlogo, el sefior vy la sefiora F. tratan de que el vende-
dor les hable de otros modelos, pero en vano. Este se contenta con seguir lle-
nando su formulario, hace los célculos financieros para el garaje (“suma tanto™,
agrega la AL, el monto del préstamo PAP y contesta distraidamente las pregun-
tas que el sefior y 1a sefiora F. intentan hacerle, en especial sobre el aspecto
técnico de la casa.

SenoRra F.: 1Y los clientes gue tienen en la zona soportaron bien el frio que
hize no hace mucho?

oA



EL MERCADO DE LA CASA 183

personal induce con frecuencia al vendedor a introducir en sus dichos anécdotas
u observaciones de sentido comiin, para mostrar que se sitlia en el punto de vista
del usuario. El mecanismo nunca puede verse tan bien como en el caso limite en
que el vendedor, para vencer las resistencias de un cliente que no participa de
entrada en el juego, plantea las preguntas y las respuestas: “En esas condiciones,
usted va a preguntarme por qué... y yo le contestaria que...”. Pero, cuando la
estructura de la relacién con el cliente no autoriza el “abandono” del intercam-
bio “personal”, el empleado puede alcanzar los mismos fines recurriendo al len-
guaje técnico burocritico que, a través de la competencia técnica que su utiliza-
ci6n presuntamente garantiza, permite erigir a quien lo usa en experto y llevar al
cliente a comportarse como solicitante de consejos técnicos.

De hecho, la dualidad de los registros lingliisticos brinda la posibilidad de
hacer maniobras retdricas sin duda mads inconscientes que conscientes, que per-
miten manipular la distancia social entre los interlocutores, sea que se escoja
acercarse ¥ familiarizarse mediante el empleo del modo de expresidn familiar,
sea que, al contrario, se tome la actitud de mantenerse a distancia y ponerse fue-
ra de alcance a través de un modo de expresidn mas “formal”; la utilizacion al-
ternada de una y otra estrategia da un dominio mas o menos completo de la si-
tuacioén de intercambio. Asi, cuando los clientes hablan a favor del crédito, los
elementos del saber popular de que se valen son a menudo retomados sin modi-
ficaciones por los recepcionistas. Uno de ellos dice lo siguiente a un cliente que
se queja del alquiler: “Algo sé de eso, mi madre paga tanto... y el alguiler, en
definitiva, es dinero tirado a la calle...”. En cambio, a quien parece opuesto al
crédito se responde en términos técnicos, a fin de hacerle entender que no en-
tiende nada. Ese juego con el lenguaje estd inscripto, en concepto de posibilidad,
en cualquier interaccion burocratica. Todos los individuos investidos del status
de mandatarios de una autoridad superior (hecho atestiguado, muy a menudo,
por el uso de un uniforme o un signo distintivo de pertenencia) son personajes
dobles y condenados o autorizados al desdoblamiento y el doble juego que estan
en el origen de muchas de las estrategias mas tipicas de la gestion o la manipu-
lacién burocratica de los simples profanos. A la manera del gendarme que, en-
frentado a los llamados a la personalizacidn de la interaccién que le hace el
usuario infractor, responde que “el reglamento es el reglamento”, esos indivi-
duos pueden identificarse lisa y llanamente con su cargo vy la definicién social
del funcionario que esta inscripta en la funcion. Es lo que hacen espontaneamen-
te los vendedores cuando, armados de una autoridad usurpada, se comportan
como expertos juridico financieros y portavoces del derecho y el Estado, encar-
gados de revelar la ley o el reglamento al cliente y, mas precisamente, de esta-
blecer con toda exactitud cuales son sus derechos, introduciendo en el formalis-
mo universal de la formula juridica los valores numéricos de los parametros
suministrados por el interrogatorio (cantidad de hijos, ingresos familiares, etc.).



184 LAS ESTRUCTURAS SOCIALES DE LA ECONOMIA

Ev vENDEDOR (aprovecha para implicarse): Claro, yo lo soporté perfectamen-
te. Tengo una casa G.

Sigue una larga descripcion técnica de las casas G.

El sefior y |a sefiora F. se enteran entonces de que su préstamo sera “pro-
gresivo”, sin que se les expliquen los términos.

SeNon F.: De todas maneras habra otros gastos, por supuesto, pero para es-
tar tranquilos en nuestra propia casa, y todo eso, hacemos sacrificios, no hay
inconvenientes...

EL vEnDEDOR {protesta): Ah no, no, cada uno a lo suyo, como suele decirse...
Yo hago las preguntas y eso nos permite ponernos de acuerdo sobre la finan-
ciacién...

Anuncia el costo total resultante de sus operaciones, antes de preguntar si
la pareja obtuvo tas mismas cifras del constructor rival. Como el sefior F. men-
ciona una suma mas considerable, el vendedor vuelve a sumergirse en sus cal-
culos y termina por decir, riendo: “jAh no, no... matematicamente no es posi-
ble!”; descuenta entonces “fo gue queda para el terrenc”.

El sefior y la sefiora F. querrian que su terreno fuera de una superficie deter-
minada; el vendedor responde con un emplazamiento. “En ese loteo me queda
un terreno. Si no... Acaban de liberarlo. Se vendié todo...”, y elogia “la estacién
en ¢l lugar™: "es un pueblito”, “tienen escuelas”, “inmediatamente detras no hay
mas gue campo... Son quinientos metros cuadradoes”. Y trata de colocar la ca-
sa que aconsejo en ese lote, pero no lo consigue. Propone otro terreno, detras
del aeropuerto de Roissy, que la pareja rechaza, “debido al ruido de los aviones
gue pasan bastante cerca”, y termina por sugerir un tercero, un poco mas lejos
y mas caro, que parece convenir mas al sefior y la sefiora F. Entonces agrega:
“Ojo, es un Ultimo lote. No va a durar mucho tiempe. Ya se recibié el permiso
de construir”.

Segundo momento. El sefior y |a sefiora F. van a hacer preguntas que el
vendedor contestara una por una, entrecortando sus frases con secuencias
prefabricadas.

Senor F.: El permiso de construir, los trdmites, ;estan a cargo de ustedes?

EL venpepor: De 1a A a la Z. Ustedes no tienen que ocuparse de nada, es pro-
blema nuestro, se quedan tranquilos y hablamos por teléfono de vez en cuando...

SeroRr F.: ; Ustedes construyen todo el loteo?

EL vennepor: No, no somos los Unicos. Pero tenemos un método de cons-
truccion bien preciso [...] quiero decir que hay un rigor de fabricacion netamente
superior porque no intervienen subcontratistas o artesanos.

Sefnora F.: Entonces, cuando hay un problema, los llamamos por teléfono...

EL venpeDOR: No hay problemas, no, es cierto... Nuestros materiales son los
que se disefiaron para construir embalses. {Estamos seguros de lo que hace-
mos, eh! jEs una garantia sagrada! [El vendedor desarrolia entonces la secuen-
cia Las-garantias.] Ademas, por eso el exterior de nuestras casas tiene una ga-
rantia de treinta afios [mas la garantia de tres afios para los elementos de
ornamentacion, llamada garantia del proveedor].

S o
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Mediante el juego mas o menos consciente con la representacién que los clien-
tes, y en especial los méas desprovistos, tienen del derecho y en particular del
contrato como obligacién inmutable, hacen todo lo posible para dar a sus con-
clusiones las apariencias apodicticas de una deduccién l6gica o un veredicto ju-
ridico; con la manipulacion de un vocabulario técnico que nunca explican —o en
términos que testimonian que no lo dominan por completo—y que, como lo ates-
tiguan los desengafios ulteriores de los compradores sobreendeudados, esta sin
duda menos destinado a transmitir la informacién util que a impresionar, trans-
forman la informacion sobre las condiciones de acceso a beneficios —apL o prés-
- tamos progresivos— en enunciacién perentoria de deberes. (Podré advertirse, de
paso, que no es facil determinar concretamente dénde termina el Estado y em-
pieza la “sociedad civil”. Ademas de estar en todas las mentes, en la forma de
esquemas de pensamiento comunes, el Estado est4 en cierto sentido presente en
la persona del vendedor de Bouygues o Phénix que usurpa una forma de delega-
cion oficial para imponer las normas juridicas de la transaccion inmobiliaria 0,
en otras circunstancias, a través de los representantes de los banqueros, los
agentes inmobiliarios o los administradores de bienes que, sin ser miembros del
Estado con todas las de la ley, intervienen en las comisiones en que se elaboran
los reglamentos estatales. De hecho, hay que abandonar la dicotomia que puede
producir su efecto en los “debates de la sociedad” y hablar el lenguaje del acce-
so diferencial a los recursos especificamente burocriticos —derecho, reglamento,
facultades administrativas, etc.— y al poder sobre ellos, que la distincién canéni-
ca, tan noble como vacia, no hace sino olvidar.)

La relacion entre fos ocupantes de posiciones burocraticas —o asimiladas, co-
mo los vendedores— y los usuarios se caracteriza, de manera general, por una
profunda asimetrfa: munido de la experiencia que le dan millares de casos simi-
lares y armado de la informacion que cada cliente le proporciona sin saberlo, y
que le permite prever sus expectativas, sus preferencias y hasta su sistema de
defensa, en si mismo completamente trivial y previsible (como sus supuestas
preguntas con trampa o sus alardes de falsa competencia), el funcionario esta en
condiciones de afrontar con estrategias e instrumentos estandarizados, como for-
mularios, cuestionarios o instructivos que prevén las respuestas adaptadas a to-
das las preguntas posibles (véase el anexo, pag. 197), situaciones que para él son
repetitivas y normalizadas, mientras que el usuario se inclina a vivirlas como
tnicas y singulares, y tanto mé4s angustiantes (en el hospital, por ejemplo) cuan-
to mas grande es lo que est4 en juego y mas reducida la informacién.

Pero el agente burocritico también puede sacar partido de las capacidades
generadoras de su habitus para establecer una relacién personal que, en algunos
casos, puede ilegar, al menos en apariencia, hasta la transgresion de los limites
inscriptos en la funcién: es lo que sucede cuando el vendedor sefiala, como una
confidencia e incluso bajo el sello del secreto, una ventaja especifica, o cuando
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SencRa F.: .Y las ventanas, si cierran mal?

EL veNDEDOR {secuencia técnica) No... y ademas tenemos detras cuarenta
afos de practica. Incluso hay un servicio especial que se ocupa de ... [cita el
nombre de su constructor]. A posteriori ustedes pueden modificar ia casa, hay
un servicic de mejoras de la vivienda en gue se hace todo un seguimiento de la
casa. Hay gente...

Sefor F.: gHay un club ... [nombre del constructor]?

E venpepoRr: No, no hay un club ... [nombre del constructor] pero, efectiva-
mente, bien podria fundarse, porque hay ciento cincuenta mil casas construi-
das,

Tercer momento. El vendedor ya no sigue lo que dicen el sefior y la sefiora
F.. sino que se reapropia del hilo de la conversacién para presentar sus Ultimos
argumentos, y trata de forzarlos a tomar una decision.

Ante una pregunta practica hecha por Ia sefiora F.: “,Se puede agregar un
pequefic anexo al lado del garaje?”, el vendedor respondera con una referencia
"“al conjunto del proyecto™: “Desde luego, depende del frente del terreno...”. Y
proseguira: “Y en cuanto al terreno, justamente, tengo una propuesta en este
lugar que se adapta bien a su financiacién”. Como el sefior y la sefiora F. se
proponen entonces “ir a dar una vuelta y volver a verlo”, el vendedor empieza a
apremiarlos.

EL vENDEDOR: Si es por ese terreno en..., crec que hay que ser mucho mas
rapido... eeh, si, no queda mas que uno.

La pareja se muestra entonces reticente ante tanta precipitacion, El vende-
dor, en consecuencia, trata de constatar si logré al menos interesarlos.

EL venpepor: En cambio, en el nivel del financiamiento, en ef nivel de |a casa,
;corresponde esto a lo que buscan?

El sefior y |a sefiora F. asienten. El vendedor intenta entonces abrir una car-
peta con sus antecedentes.

EL vENbeDOR: Eeh... me refiero a que habria un procedimiento... es para fijar
un precio, si ésta es la casa que les interesa, existe ya |a posibilidad de abrir
una carpeta con respecto a ella, bloquear el precio basico de la casa y, a partir
de ahi, puedo afinar e! financiamiento y hacer una busqueda de terrencs. Yo...
[...] Si quieren, hoy mismo se puede iniciar el expediente de construccion, reser-
var la casa. Asi queda bloqueada. Para eso hay que pagar una sefia de dos mil
francos. Si hubiese algln problema, ustedes la recuperarian, pero eso me va a
permitir buscar un terreno.

Frente a las reticencias del seficr y la sefiara F. (“Tal vez vamos a esperar
que mejore un poco el tiempo para ir a ver”), el vendedor se permite insistir;
“Seria una pena que, por irse, perdieran un precio bdsico de la casa. [...} Miren,
no es precipitarse, hay tantas condiciones suspensivas...”; y argumentar: “No
se puede hacer todo de una vez, hay que avanzar de & poco”. La pareja res-
ponde: “Vamos a mirar con tranquitidad. [...] Bueno, a lo mejor volvemos otro fin
de semana”. E! vendedor termina la entrevista dejandoles sus datos, asfl como
el estudio de financiacion que realizé, a lo cual agrega el catélogo con los dife-
rentes modelos de casas, y luego los acompafa hasta la habitacion de al lado.
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revela, como un favor, una informacion preciosa y confidencial, por ejemplo so-
bre los terrenos afin disponibles en un loteo o la calidad particular de un tipo de
casa; o cuando, a favor de las frustraciones y las expectativas que crea en el
cliente un tratamiento anénimo vy despersonalizado, el banco le ofrece las aren-
ciones personales de las que aquél se apoderard precipitadamente (en la segun-
da visita se lo hace ver al empleado que lo atendié la primera vez; se lo llama
por su nombre; se le muestra de diversas maneras el conocimiento que existe de
su caso, y por lo tanto el interés muy especial que se le presta, etc.). De hecho,
el vendedor debe crear una relacién de deminacion simbdlica destinada a anu-
larse y consumarse, al final, en un acto de identificacién con las razones y los
intereses del banco que, eventualmente, gracias a la identificacidn “personal”
del vendedor y el cliente, se presentardn y experimentaran como totalmente
idénticos a las razones y los intereses del segundo. El vendedor debe valerse de
la ventaja que le da su informacién sobre el producto, las condiciones de finan-
ciamiento y, muy en particular, las trampas que pueden encerrar, para generar o
reforzar una angustia que, llevada a su limite extremo, sélo puede resolverse en
la entrega de si mismo.

El vendedor, que espera que el cliente dimita en su favor y le delegue la fa-
cultad de establecer la naturaleza y la forma del contrato, debe por lo tanto ha-
cerle patente su incompetencia, a la vez que le brinda una asistencia proporcio-
nada al desconcierto en que lo sume y se presenta a sus ojos como realmente
atento a sus preocupaciones y capaz de hacerlas suyas, y al mismo tiempo como
mas apto que ¢l para “‘tomar en sus manos”, como suele decirse, “sus intereses”.
Colocado frente a una decisién de enormes consecuencias sin disponer del mini-
mo de informacién necesaria, tanto sobre las cualidades técnicas del producto
como sobre las condiciones financieras del crédito, el comprador se siente incli-
nado a aferrarse a todo lo que pueda parecerse a una garantia personal; demanda
un contrato de confianza global, capaz de conjurar la angustia y darle en un ins-
tante ¥ de una vez por todas las seguridades necesarias para resolver las incerti-
dumbres de la transaccidn. Eso es lo que perciben con claridad los vendedores
que, de hecho, se toman en serio el juego: “No vendemos nuestras casas. Vende-
maos terrenos para las casas. Bueno, no, vendemos nuestras financiaciones y el
terreno... y nuestra cabeza. La cosa no tiene nada que ver con la casa, es cierto.
Ahi tiene, es asi: vendemos el terreno y nuestra cabeza, y como prima, por de-
cirlo asi, se encuentran con una casa [risas]... Muy pocas veces preguntan como
estd hecha la casa. Muy pocas veces™. Y las afinidades sociales que los unen a
sus clientes proporcionan las bases de esta relacion de identificacion reciproca,

La homologia estructural entre ¢l espacio de los diferentes constructores y el de
las caracteristicas sociales de sus agentes (en especial los vendedores), por lo tanto el
espacio de los productos ofrecidos v el de sus publicos respectivos, tiene el efecto de
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asegurar un ajuste “automatico” (no exento de discordancias locales y parciales) de
las estrategias comerciales de los distintos vendedores a las expectativas socialmente
construidas de los publicos correspondientes. Seglin una encuesta realizada por el
Instituto Francés de Demoscopia en 1981 entre 571 duefios de casas Phénix, la clien-
tela de esta empresa esta compuesta por un 45,3 por ciento de obreros, 2,2 por ciento
de miembros del persenal de servicio, 18,6 por ciento de empleados, 15 por ciento de
personal directivo medio, 17 por ciento de artesanos y pequefios comerciantes, 1,5
por ciento de agricultores, 2,2 por ciento de otras personas en actividad, 10,6 por
ciento de inactivos y jubilados y 3,5 por ciento de cuadros directivos superiores y
miembros de las profesiones liberales. Y cuando se trata de categorias sociales idénti-
cas, los propietarios de casas Phénix tienen mas edad vy, sobre todo, menos instruc-
€ién que sus pares de empresas competidoras cercanas en el campo (como GMF, Bru-
no-Petit y Chalet [déal), sin mencionar a los duefios de casas fabricadas por firmas
que ofrecen unidades “de nivel superior™,

Ahora bien, se observa asimismo que el nivel cultural de los vendedores es clara-
mente mas bajo en las grandes empresas industriales que ofrecen los productos mas
pobres desde el punto de vista técnico y estético y tienen ¢l publico menos acaudala-
do y cultivado. Asi, entre los vendedores de Maison Phénix el 22 por ciento posee el
CEP 0 el cap, el 24 por ciento el BEPC, el 13 por ciento se atribuye nivel de bachillera-
to, otro 13 por ciento cuenta con el bachillerato o el BTs y el 5 por ciento cursé estu-
dios superiores {otro 24 por ciento no pudo proporcionar informacién sobre este pun-
to). Es sabido, por otra parte, que muchos vendedores de ¢sa misma empresa
empezaron su carrera como obreros fabriles. Todo permite pensar que, tanto en el
plano de sus estudios como de su trayectoria, los vendedores se diferencian de acuer-
do con una jerarquia idéntica a la de las empresas correspondientes. Asi, en Kaufman
and Broad, compafifa internacional que produce casas de “alta jerarquia”™, encontra-
mos una importante proporcion de vendedores con estudios superiores, e incluso al-
gunos egresados de Bellas Artes.

Los vendedores ocupan una posicion estratégica en la medida en que el ajus-
te entre ¢l producto y el comprador, y por lo tanto entre la empresa y cierta
clientela, debe realizarse en gran parte por su intermedio. Entre otros factores de
éxito o fracaso de una politica comercial o un producto, uno de los mas determi-
nantes es sin ninguna duda la “armonia” entre los vendedores y los clientes, pero
también, dentro de la empresa, entre los vendedores y el personal directivo co-
mercial y los servicios de marketing o de publicidad encargados de definir la
promocién comercial del producto. En igual medida que la remuneracién, que
desde luego importa mucho, en especial en la competencia entre los diferentes
productores para ganarse a los mejores vendedores, lo que hace que éstos hagan
su trabajo con felicidad, es decir, con tanta eficacia objetiva como satisfaccién
subjetiva, es la concordancia entre las disposiciones que ellos ponen en juego en
la préctica y los dispositivos concebidos por los especialistas (a menudo percibi-
dos por los vendedores como meros tedricos sin conocimiento real del terreno).
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En efecto, ¢l vendedor contribuye en una medida determinante a la produccion
del producto: lo que se propone al comprador no es solo una casa, sino una casa
acompafiada del discurse que la rodea, el de los amigos o conocidos que, como
lo muestra la investigacion, estan a menudo en el origen de la eleccion de un
constructor determinado, y sobre todo el del vendedor que, con mucha frecuen-
cia, se da a si mismo como aval (“sabe, yo tengo una igual y estoy muy conten-
to”).

La inversién de la relacion inicial, resultante de la transformacién de la com-
pra de una casa en la compra de un crédito vy del examen de la casa propuesta en
examen financiero de quien la quiere, sélo puede tener éxito y culminar en la
firma de un contrato (en vez de ocasionar {a huida del cliente) si el vendedor lo-
gra transformar la definicién de la situacién y de su propia imagen y, al mismo
tiempo, de la imagen que el comprador tiene de si mismo y de la situacion, a fin
de que la relacion de desconfianza ansiosa se convierta en una relacion de entre-
ga confiada de sf mismo, fundada en cierta forma de identificacién. Apoyados
en la complicidad ética y afectiva, ligada a la afinidad de los habitus, los vende-
dores pueden aunar la autoridad del experto y la proximidad del consejero o el
confidente para conseguir que los clientes reconozean libremente en el veredicto
del banco las coacciones ineluctables de la necesidad econdémica o, si se prefie-
re, que hagan suyo el punto de vista de la institucién bancaria identificandose
con la singularidad de una persona que es el banco hecho hombre: “Siempre hay
que hacer que los propios clientes juzguen la posibilidad de darles o no el crédi-
to”, dice un responsable. El estudio previo de las garantias de solvencia median-
te el cual el prestamista se protege contra el prestatario puede presentarse como
inspirado en la preocupacion de proteger al cliente contra las elecciones impru-
dentes, es decir, contra si mismo (y contra una puision que, como lo sefiala un
asesor juridico de la ApIL de Val-d’Oise, serfa facil de expiotar: “Tienen tantas
ganas de que les digan que pueden comprar la casa de cinco habitaciones y jar-
din y que podran lograrlo sin inconvenientes, que tienden a enmascararse la rea-
lidad. [...] Nos tocé el caso de una sefiora que sentia un ansia tan grande de com-
prar que nos aseguré que no gastaba méas de... una cifra ridicula, quinientos
francos por mes, creo, para alimentar a cinco personas. Desea con tanta intensi-
dad ser capaz de decir y mostrar que puede comprar, que llega a decimos: ‘No,
no hay inconvenientes, porque las verduras me las da Fulano, no, sélo comemos
pastas; a la noche nada mas que una sopa, porque los chicos comen carne en ¢l
comedor’. ;Se llega a cada cosa! Se ve gente que quiere notoriamente taparse
los ojos y que estd convencida de que, si se aprieta el cinturén, lo conseguird. Y
también familias que se privan de las vacaciones para poder comprar. {Es algo
de una importancia tan grande!”). Y si el agente del banco, munido de su capital
econémico y su capital de informaciones, puede enmascarar su actividad de
prestamista bajo las apariencias de la accion desinteresada del asesor que, a la
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manera del médico o el abogado, pone a disposicion del cliente un saber ateso-
rado, es porque no hace mas que proteger los intereses del banco cuando prote-
ge al cliente contra s{ mismo, al desaconsejarle, por ejemplo, que oculte com-
promisos anteriores (pensiones alimentarias, otros préstamos, etc.} o que se
endeude mas alla de cierto limite.

Como solo puede vender sus casas si logra vender el crédito necesario, el
vendedor se encuentra en una situacion de double bind que no hace mas que lle-
var al limite la contradiccion inherente a las estrategias de los bancos: en cuanto
vendedor de un producto, puede sentirse tentado a explotar la impaciencia, la
imprudencia o la incoherencia de los malos calculadores; en cuanto vendedor de
crédito, y para proteger los intereses del banco, debe proteger al cliente contra
los préstamos excesivos. Tiene que navegar, por lo tanto, entre la tentacidn del
“apremio”, que lo llevaria a empujar al cliente a una “tasa de esfuerzo” (defini-
da por la relacién entre el monto de los reembolsos y el ingreso corriente o per-
manente) lo mas elevada posible, y el temor a la insolvencia v el sobreendeuda-
miento, que lo incita a controlar con cuidado los recursos del cliente y también,
eventualmente, sus otros gastos olvidados u ocultos. Debe encarnar a la vez el
principio de placer, evocando, como los folletos, la felicidad de la familia, el
confort de la casa futura, etc., y el principio de realidad, recordando todas las
restricciones financieras.

Prisionero de coacciones y consignas que casi no le dejan margen de liber-
tad, su tarea principal, en definitiva, quiza sea la de orientar y asistir al cliente
en el trabajo de desinversién libidinal que éste debe llevar a cabo para ajustar
sus esperanzas a sus posibilidades: al obligarlo a pensar su proyecte dentro de
los limites de un presupuesto no inagotable, lo induce a descubrir que todas las
propiedades de la casa esperada, que la logica del suefio permite conciliar magi-
camente, son interdependientes y que los cdlculos de optimizacion implacables
de la econom{a hacen pagar todas las concesiones al suefio en un terreno (por
ejemplo {a superficie habitable) mediante contrapartidas inevitables en otre (en
general, la distancia a la ciudad o el trabajo). Si puede ayudarlo eficazmente a
cumplir ese trabajo de duelo sin aniquilar en él todo deseo es porque, a la vez
que se somete por completo a la necesidad econémica y juridica, también tiene
interés en poner a su servicio todos los recursos de su competencia econdémica y
técnica para asegurarle el cumplimiento de la mayor parte de su sueflo que le es
accesible dentro de los limites de sus medios.

La fuerza de la aspiracion a la casa individual es tan grande que las compras
irrazonables, castigadas por el sobreendeudamiento, serian sin duda menos esca-
sas? si los vendedores de crédito no estuvieran en condiciones de imponer a los
prestatarios ias coacciones econdmicas que refuerzan las previsiones razonables
(mas que racionales) que la mayoria de sus clientes ponen en juego espontanea-
mente en sus conductas economicas. Las advertencias y recomendaciones de los
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vendedores, en efecto, son mas susceptibles de culminar en la identificacion fi-
nal, consagrada por la firma del contrato, cuanto méas completamente ajustado
de antemano a las expectativas de la institucion esta el cliente. Ese “cliente
ideal” es el pequefio o mediano funcionario que cuenta con la medida exacta de
recursos financieros para dar garantias suficientes y esté lo bastante seguro de su
porvenir para ser previsor sin tener los medios suficientes para prescindir del
crédito; que tiene los recursos culturales justos para comprender las exigencias
del banco y hacerlas suyas, pero no suficientes para oponer una resistencia orga-
nizada a sus maniobras. La carrera del funcionario es, en efecto, la doble raiz de
la conducta que se tiene por racional, la de un ser calculable y capaz de calculo:
como hemos visto, es esa carrera la que confiere una existencia plenamente ga-
rantizada al ingreso permanente, especie de capital potencial que el crédito per-
mite actualizar en parte; es ella, también, la que funda y hace posibles las dispo-
siciones sin las cuales no hay utilizacion racional de esta forma de crédito.?

La predileccién de la banca por ese cliente del justo medio se expresa ade-
mas con toda claridad en la negativa que aquélla plantea explicitamente (a tra-
vés de las declaraciones de los responsables y los agentes) a dos categorias
opuestas de clientes, que tienen en comun el hecho de pecar por exceso, pero en
sentido inverso. Por una parte, el cliente “poco interesante™ que, igualmente des-
provisto de capital econémico y capital cultural y dispuesto a todo con tal de
realizar sus suefios, se inclina a suscribir compromisos insostenibles (que, segin
ciertos estudios, pueden llegar a mas del 40 por ciento de los ingresos), en espe-
cial porque no dispone del minimo de informacién necesaria para aprovechar la
informacién proporcionada por los empleados (y que no comprende los meca-
nismos de la APL o de los préstamos progresivos); por otra parte, el cliente lla-
mado “fastidioso” que, demasiado informado y buen conocedor de sus intereses
y derechos, no se deja manipular y pretende jugar con las posibilidades que
brinda la personalizacion del crédito para obtener verdaderamente todas las ven-
tajas financieras ligadas al hecho de aportar garantias muy importantes, A me-
nudo apremiado por la urgencia, el primero tiene un aporte personal muy redu-
cido y oftece garantias personales débiles; quiere un crédito a largo plazo;
situado fuera del umbral de calculabilidad, evalia mal su valor y quiere por lo
tanto mas de lo que vale. El segundo, que no tiene una vivienda demasiado ma-
la, puede esperar; ofrece un aporte personal importante y garantias reales, lo que
le da la seguridad de ser aceptado en todas partes; no necesita un plazo de devo-
lucion muy prelongado; cuenta con medios intelectuales para valerse con la ma-
yor eficacia de sus cartas de triunfo, que conoce bien.

En cuanto a los agentes bancarios, disponen de todas las herramientas para
“hacer entender razones” al cliente. La formula del crédito personal hace que los
procedimientos de establecimiento del contrato actiien como “mecanismo reve-
lador”, para utilizar los términos de la teoria de los contratos:? en efecto, obligan
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al cliente a transmitir una informacion casi total (con la excepcién de algunos
disimulos) por un “costo de extraccién de la verdad” muy bajo. El banco, en
consecuencia, estd en perfectas condiciones de actuar de acuerdo con su interés,
“discriminando entre los agentes” a fin de establecer un contrato especifico para
cada uno de ellos. Cuenta con todas las informaciones necesarias para escoger a
los clientes que no muestran ningln vicio oculto e impulsar la explotacién de
esos clientes rentables, sin superar el punto en que los riesgos se harian demasia-
do grandes. Por tanto, est4 casi totalmente protegido contra los riesgos de “se-
leccion adversa” asociados a la ignorancia de alguna de las propiedades del
cliente susceptibles de imponer el rechazo del contrato: en efecto, estd en condi-
ciones de llamar a la cordura al prestatario gue sienta la tentacién de ocultar tal
o cual préstamo, tal o cual obligacién, amenazas potenciales, en ultima instan-
cia, a su solvencia. También est4 al abrigo del moral hazard, es decir, de {os al-
bures asociados a un cambio de conducta del agente, como el que podria provo-
car la desesperacion suscitada por el descubrimiento de vicios ocultos del
contrato o de la compra, o de ambos a la vez. Es comprensible que el sobreen-
deudamiento no afecte sino a una fraccion muy pequefia de la poblacién endeu-
dada.’

Obligado a ser racional en la negociacion del contrato de crédito que define
los limites de sus aspiraciones legitimas, el prestatario también est4 obligado a
ser razonable en el manejo de la existencia que se le asigna, sin saberlo demasia-
do, al firmar un contrato que, en mas de un caso, compromete toda una serie de
consecuencias ocultas (como el aumento de los gastos de transporte, la compra
de un segundo automoévil, etc.). El trabajo de desinversion libidinal que se lleva
a cabo, con la asistencia del vendedor, a través de la discusion del plan de finan-
ciamiento, prosigue mucho mas alla del momento de la firma (que en si misma
ratifica, muchas veces, un acto de resignacion): nada es mas razonable y realis-
ta que la larga serie de justificaciones que se recogen a menudo cuando se hacen
preguntas sobre la historia de las viviendas sucesivas (“pero, al menos, uno esta
en la casa propia...”, “no hay nada como la propiedad horizontal”, etc.) y que
son ¢l producto del inmenso trabajo de duelo que, para llegar a conformarse con
lo que tiene, debe cumplir ¢l comprador que descubre todo lo que ocultaba su
compra, el ruido de las cortadoras de césped los fines de semana, el ladrido de
los perros, los conflictos con respecto a los servicios comunes, etc., y sobre todo
el costo en tiempo de los trayectos cotidianos.

Entre los propietarios de casas, quienes gastan mas tiempo et los traslados hacia
su lugar de trabajo son los miembros de las profesiones intermedias de las empresas
¥ las administraciones, los técnicos y los empleados, mientras que los integrantes de
las profesiones liberales y los empresarios son quienes menos tardan: el 13,5 por
ciento de las profesiones intermedias del sector piblico, el 12,5 por ciento de las pro-
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fesiones intermedias de las empresas y de los técnicos y el 11 por ciento de los em-
pleados propietarios de una casa en [le-de-France pasan por lo menos tres horas por
dia en los transportes entre su domicilio ¥ su lugar de trabajo, cosa que no sucede con
ningln empresario 0 miembro de profesiones liberales. Entre quienes viajan dos ho-
ras y mas, se incluyen el 48,5 por ciento del personal directivo superior del sector pi-
blico y ¢l 35,5 por ciento de los ingenicros. Entre los obreros propietarios de sus ca-
sas, quienes mas tiempo emplean en sus desplazamicntos son los capataces y
contrarnacestres; ¢n el extremo opuesto se encuentran los operarios semicalificados,

Asi, al cabo de tantas deliberaciones y consultas, los compradores, calcula-
dores racionales a su pesar, estin obligados a someterse a las coacciones que, a
través de las nuevas formas de ayuda financiera, gobiernan el mercado inmobi-
liario; la principal decisién que se deja en sus manos es la de arbitrar entre la ca-
lidad estética o técnica de la vivienda y la distancia a que se encuentra, es decir,
entre una vivienda mediocre pero cercana al lugar de trabajo y otra mas espacio-
sa, més confortable, pero mas alejada. Para ello deben *agachar la cabeza”, an-
tes y después de su decision, y empefiarse en esa especie de amor fati, otra de
cuyas formas es el patriotismo de marca de automévil, que permite hacer de ne-
cesidad virtud. Pero tienen que hacer sobre todo abstraccién, por medio de una
enorme apuesta, de todas las incognitas ligadas al universo econdémico: despido,
traslados, etc., o al ciclo de vida doméstica: persistencia de la pareja o divorcio,
permanencia o alejamiento de los hijos, etc., que comprometen tacitamente en
su “decision”.

Dicho esto, por fuerte que sea la necesidad que pesa sobre la transaccion, la
suerte nunca esta echada de antemano, y tanto los vendedores como los compra-
dores pueden jugar con la libertad que les permite la estructura de la relacién
econdmica; unos para fortalecer la coaccion estructural o, al contrario, aflojarla
estratégicamente pero para hacerla reaparecer mejor a continuacion, los otros
para eludirla, mediante la resistencia o la huida. Y, en tultima instancia, el siste-
ma de los factores econdmicos y demograficos puestos de relieve por el analisis
estadistico sélo “actia” o, mejor, se actualiza, a través de una serie de interac-
ciones igualmente imprevisibles y aleatorias (tal o cual pareja que habria podido
no detenerse, ir a otro sfand o marcharse diciendo que volveria, se encuentra
ahora ahi firmando un compromiso acorde a las posibilidades objetivas que le
asignan sus propiedades). Lejos de ser una mera ratificacion de la estructura de
la relacién econémica, Ia interaccion es una efectivizacion de ésta, siempre in-
cierta en su desarrollo, lleno de suspenso y sorpresas, y en su existencia misma:
la observacién y la descripcion etnografica brindan asi el Gnico medio de apre-
hender y restituir la forma que asume, en la experiencia vivida de los agentes, la
accion de factores que sélo pueden actuar cumpliéndose a través de ella. El in-
tercambio no se reduce a un simple proceso de revelacion en el cual el compra-
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dor colabara sin saberlo con un vendedor deseoso de extraer informacion: éste
contribuye a producir la necesidad y el gusto del comprador al mismo tiempo
que evalia su capacidad de reembolso y contribuye a producirla; el comprador
aprende sobre si mismo, sobre sus gustos e intereses, y lleva a cabo el trabajo
psicoldgico necesario para pasar al acto, las mas de las veces al precio de una
restriccién meditada de sus aspiraciones y expectativas o, al contrario, para dife-
rir o renunciar. En sintesis, lo que recuerda la observacién, y lo que la logica de
los modelos puros podria inducir a olvidar, es que e/ acto de compra no estd I6-
gicamente implicado y practicamente incluido en el confunto de las condiciones
que hay que cumplir para comprar. Y, en términos mas generales, que la accién
o la interaccién no puede comprenderse ni como una mera efectuacion mecani-
ca de la estructura (aqui, la relacién desigual entre el vendedor y el comprador)
ni como una accién comunicativa que pueda explicarse sin tomar en cuenta la
necesidad estructural que se expresa en ella. El acto econdémico, en una palabra,
no es el efecto de una necesidad casi mecanica que se ejerza a través de los
agentes susceptibles de ser reemplazados por maquinas; s6lo puede cumplirse si
adopta una forma social especifica, ligada a las particularidades sociales de los
agentes participantes en el intercambio y muy especialmente a los efectos de
proximidad confiada o distancia hostil que resultan de él.

NOTAS

1. Los usos que los miembros del cuerpo médico (médicos de diferentes niveles, enferme-
ras, etc.) dan al lenguaje técnico, en alternancia con el lenguaje corriente, obedecen en lo esen-
cial al mismo modelo.

2. En 1963, los litigios de la Compagnie bancaire representaban sinicamente el 0,06
por ciento de los expedientes. Segin diversos estudios, parece que el sobreendeudamien-
to inmobiliario se increment$ de manera considerable desde hace algunos afios, en espe-
cial debido a la deflacidon que comprometio la solvencia de los titulares de préstamos con
reembolsos progresivos contraidos entre 1981 y 1984, al determinar una transformacion
de la estructura con respecto a la cual se habian constituido las disposiciones y estrategias
(¢f. Comité consultatif, Rapport du groupe de travail sur l'endettement et le surendette-
ment des ménages, Paris, julio de 1989).

3. Sobre la calculabilidad y la previsibilidad asociadas a la carrera (en oposicion, es-
pecialmente, a la inseguridad y la incertidumbre de la existencia del subproletariado) co-
mo condicién del surgimiento de la disposicién calculadora, véase P. Bourdieu, 4lgérie
60, op. cit.

4. Sobre [a teorfa de los contratos y los conceptos de “seleccion adversa” o “moral
hazard”, véase, entre otros, O. Hart y B. Holmstrédm, “The theory of contracts™, en T.
Bewley (comp.), Advances in Economic Theory, Fifth World Congress (Cambridge,
Cambridge University Press, 1987).

5. Segun un andlisis de la Caja de Asignaciones Familiares de Mécon, la proporcidn
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de los expedientes que muestran una tasa de esfuerzo superior al treinta por ciento dismi-
nuyd levemente entre 1985 v 1987, pasando del 30 al 20 por ciento de los adquirentes
asistidos. De todos modos, en 1987 quedaba un 7 por ciento de los expedientes que im-
plicaban una tasa de esfuerzo superior al 40 por ciento, y en febrero de 1988 esa tasa era
superior al 37 por ciento en el 10,5 por ciento de los legajos (¢f. Comité consultatif, Rap-
port du groupe de travail .., op. cit., pag. 17).



ANEXOS

L EL INSTRUCTIVO Y SU USO

La sefiora A., joven secretaria comercial de una empresa constructora nacio-
nal, se encarga de atender el teléfono y concertar las citas de los vendedores.
“Nuestra firma nos envio... bueno, una persona que se ocupa de la formacion
del personal nos envié instructivos™. Saca de su cajon una decena de hojas abro-
chadas que recibio de la direccién. En la cabeza de la primera pagina puede leer-
se: “Instructivo”. La secretaria pone el documento frente a ella y empieza a leer
en voz alta, enumerando las consignas a seguir en cada una de las situaciones
que pueden presentarse:

SENORA A.: Durante la recepcion de la llamada.' 5i, claro. ; Usted es el se-
for...? Su direccion. Su teléfono. Sefior, voy a darle una respuesta que no va a
satisfacerlo, porque supongo que usted quiere un precio exacto, ;no es cierto?
Le vay a decir entonces entre qué precios puede estar... (Y comenta.) Esto no
quiere decir gran cosa, se trata de... de hablar un poco sobre el plan financie-
ro... (Sigue leyendo.) Precisiones concernientes a las cuestiones financieras:
Veo, sefior, que se interesa en el aspecto financiero. Tiene razon. Es muy impor-
tante... Estas dos frases me son utiles. Y bien, justamente, nuestro especialista
responderd a todas sus preguntas. Por eso le propongo que se encuentre con él
el . oel.

La solicitud de precios: Cuando piden precios siempre contesto vagamente.
Entre tanto y tanto. No doy precios. Es para dejar a la gente con la intriga y que
les dé ganas de ver a alguien para recibir mas informacion. Si los doy, me van a
decir; “Adios, sefiora” y van a llamar a otros constructores, y después seleccio-
naran ellos mismos...

—Pero usted sabe los precios...

SERORA A.: Claro, claro. Tengo las tarifas, por supuesto. [...] Pero digo, para
todos los modelos, entre doscientos cincuenta mil y trescientos mil francos... a
veces trescientos cincuenta mil; “;Cudnto cuesta un cinco ambientes?”. Enton-
ces les digo: “Muy bien, un cinco ambientes. Bueno, hay de noventa metros
cuadrados, de ochenta, hay una casa en L, una casa de dos plantas... y todas tie-
nen cinco habitaciones”. Entonces ¢l cliente dice: “Ah, mire usted”, y le dan ga-
nas de ver. Asi consigo que me dé sus datos.

La recuperacion de clientes: Figura también lo que pueden llegar a contes-
tarme los clientes... Usted estuvo en contacto con nosotros hace algiin tiempo.
Por eso vuelvo a llamario para ver como marcha su proyecto de construccion.

—¢Y en ese caso qué le responden?

SERORA A.: Dice: “Lo abandonamos”. Entonces yo le contesto: Sefior Fula-
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no, jdemord el proyecto? ;Por qué razén? Si la razén es financiera: en ese mo-
mento usted se reunic con uno de nuestros especialistas, ;le hizo él un plan de
financiamiento? Si contesta que si, digo: ;cémo era? ;Su situacion financiera
cambid desde entonces? Si contesta que no, contintio: jpuedo hacerle algunas
preguntas al respecto? ;Tiene hijos? ;Cudntos ahios tienen? ;Cudles son los in-
gresos mensuales de su casa? Entonces, primer caso de ilustracion, si la eva-
luacion es igual o superior a la suma definida: ;tiene un aporte financiero o al-
gunos ahorros de su familia? Si dice que si: jtiene un terreno? Si la respuesta
es afirmativa: ;dénde? Si la respuesta es negativa: ;jen qué zona le gustaria
construir? Segundo caso de ilustracion, si la evaluacién es inferior a la suma
definida: ;puede disponer de una suma que le sirva para poner en marcha este
proyecto? La respuesta es no. Digo entonces que le propongo en un primer mo-
mento enviarle nuestro catilogo, y volveré a ponerme en contacto con éf dentro
de algunos meses. Pero si, entretanto, quiere preguntarnos algo, estamos a su
disposicion. [...] El mes pasado reactivé todos los que estaban sin seguimiento,
tuve que reactivar unos cuarenta y consegui tres citas. jEs poco, eh! Bueno, se
hicieron dos ventas, pero bueno... este... digamos que es poco en relacion con
la gente... lo que nos cuentan. [...] Entonces lo que se hizo, en cambio, fue una
prueba que no estuvo mal: cuando yo conseguia sacarle una cita a alguien a
quien alguna persona habia dejado sin seguimiento, se le asignaba otra persona.
Y fue esta otra la que logré hacerlos firmar,

Anulacion de citas: |Ah, eso es muy dificil... muy dificil de remediar! [...]
El cliente nos dice: “Vea, lo siento mucho, sefora, pere no vay a poder estar
para recibir a su vendedor”. Ah, ése es el caso en que trato de manjobrar cuan-
do es una cita para el mismo dfa. Por ejemplo, los muchachos tienen cita a las
18 0 las 20 y un cliente me llama a la mafiana para anular. Entonces, para tratar
de maniobrar y mantener la cita, yo le digo que los vendedores no estan y que
no los veré en todo el dfa... Estoy muy molesta porque no voy a verlo... o si no,
cuando es el dia anterior, en Gltima instancia le digo (la sefiora A. lee la hoja):
Ah, lo lamento mucho, sefior, porque desdichadamente de aqui a esta noche o
mafiana no voy a ver al técnico comercial... Bueno... Ademds, él me habia ha-
blado de su proyecto, sobre el cual tenia cosas importantes que decirle... Yo
mds bien digo: “Ah, bueno, qué lastima, porque ayer, justamente, hablamos de
usted y €l tenfa propuestas para hacerle”. Eso estd bien porque entonces la gen-
te piensa: “Est4 bien, hablan de mi”, y eso les queda.

La sefiora A. retoma su instructivo y lee: Anulacion de una venta: Bueno,
esto también es muy arduo. ..

— 817

SENORA A. (lee). Entonces, sefior Fulano, lo que hay que hacer para proce-
der a la anulacidn y devolverle su sefia, retirar su expediente, es reunirse lo
mds pronto posible con M. (el vendedor), que le indicard los pasos a seguir y se
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encargard de las formalidades. Yo trato de hacerlo asi, para que el vendedor
tenga una segunda cita con éL.

—¢Y funciona?

SENORA A.: [...] 8i, funciona, porque como la gente nos entregé un cheque,
eh, y nos dio su recibo de sueldos, su planilla de impuestos, etc., tenemos docu-
mentos personales que les conciernen, y yo apuesto a ese tema. Pero eso hay
que hacerlo muy rapido, en cambio,

—¢8i?

SENORA A.: Como méximo dentro de las siguientes cuarenta y ocho horas.
Estd muy bien si es dentro de las veinticuatro horas. Si llama, se para practica-
mente todo y se va a verlo. Porque ¢s una venta a recuperar... sobre todo si nos
dicen que hay otro competidor mas o menos...

~—Y entonces, ;con eso enganchan?

SENORA A.: Este... depende... No... es un poco vago, ¢h, a veces funciona,
a veces no. El mes pasado hubo casos, se intenté recuperarios, pero no se consi-
guid ninguno: habia un desempleo, un divorcio sin sentencia... En ese momen-
to eran irrecuperables. ;A lo mejor dentro de un afio!

Un negocio perdido (el cliente anula su contrato con el constructor).

SENORA A. (lee su texto): ;Se reunié con uno de nuesiros especialistas en
ese momento? Sefior Fulano, voy a pedirle un favor. ;Puede decirme qué en-
contré en otra parte que nosotros desdichadamente no pudimos ofrecerie?

— Y ahi qué le contestan?

SENORA A.: Bueno, ahf [risas)... Hay de todo... Que el vendedor no pasa-
ba... o... que no nos dijo eso... eic.

—¢Usted qué piensa de este instructivo?

SENORA A.: Eeh... eeh... yo no soy muy partidaria de este tipo de cosas...
En fin, la semana pasada hablé con mi jefe de sector, porque no sé cémo lo reci-
be el cliente por teléfono, pero cuando le hablo tengo la impresién de estar le-
yendo. Eso, entonces, me molesta un poco. No es espontaneo con respecto a lo
que me va a decir el cliente. Sigo con mi asunto. [La sefiora A, lee en su docu-
mento.] Muy bien. ;Tiene preferencia por alguna localidad? Bueno, esto lo di-
g0 en la conversacion, pero una vez que hablé de eso, si ya no sigo el instructi-
vo, no sé dénde estoy. ;Se da cuenta? Pero también es dificil, porque depende
de lo que el cliente pregunte en un momento preciso. Entonces uno queda desfa-
sado con respecto al instructivo. Eso me molesta un poco, porque me da la im-
presion de leer demasiado. ..

—Pero, jese instructivo le hace decir cosas que usted no dirfa espontinea-
mente?

SENORA A.: Eeh... [lee la hoja que tiene frente a sf] Hola, jhablo con lo del
seftor y la sefiora ...? Buenos dias, sefior o sefiora. Le hablo de ... [nombre del
constructor]. Usted nos escribié. Es muy amable de su parte. Se lo agradezco.
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Yo tomé conocimiento de la informacion que usted nos comuniccé y me falta un
dato sobre su terreno. Usted nos dice que no tiene terreno, pero ;en qué zona
desea construir? Bueno, eso lo digo sin problemas... ;Tiene preferencia por al-
guna localidad? Bueno, 0K... Ahora, esto de ;tiene preferencia por alguna lo-
calidad?, trato de no preguntarlo demasiado porque sospecho que si viven en
Meudon tienen ganas de construir en Meudon; o si viven en el 16° distrito, tie-
nen ganas de construir en ¢l 16°... Asi que eso... este... un problema... [risas]
ante todo porque no hay terrenos y ademas, muchas veces, la pobre gente no tie-
ne dinero... Entonces, en vez de decirles que no es posible, bueno, de todas ma-
neras no es mi tarea, les toca a los muchachos, después, ir ahi, pero el objetivo
€s que yo consiga citas; asi que, en vez de preguntarles si tienen preferencia por
alguna localidad, les pregunto en qué zona piensan construir...

—Es més vaga...

SENORA A.: ;Si! Prefiero ser mas vaga... No, pero es cierto, esa frase, en mi
opinion, tiene preferencia por alguna localidad, no la digo nunca,.. Me... me
bloquea... porque nuestro trabajo es convencer al cliente de que compre un te-
rreno en otra parte.

—Hay alguna otra frase que a usted...

SENORA A. (sigue leyendo): Lo que le propongo, entonces, sin compromiso
de su parte —esto lo digo, claro, porque la gente siempre tiene mucho miedo-, es
gue se retina con nuestro especialista que contestard todas sus preguntas, en
primer lugar sobre el plan financiero, es decir, qué ventajas y qué tipos de prés-
tamos puede aprovechar —en principio, eso la gente lo sabe... porque fueron a
ver.., este... varias empresas—, y después sobre el tema de bienes raices, o sea,
qué terreno, qué precauciones hay que tomar. De eso no hablo nunca. .,

—;No? ;Por qué?

SENORA A.: Porgue... no, porque... es como lo de la localidad preferida. ..
qué terreno y qué precauciones hay que tomar... en realidad no sabria qué argu-
mentar sobre este tema... porque el cliente me va a decir: “;Qué quiere decir
eso de las precauciones que hay que tomar?” Y yo no sé.

——¢Y en lugar de eso qué dice?

SERORA A. (risas): Salteo decididamente esta frase... Todo o que es bienes
raices, en principio... este... Bueno, yo me limito a la casa, eh. No hablo del te-
rreno... [La sefiora A. retoma la lectura.] Bien, usted, desde luego, le hablard de
su casa, le hard conocer su eleccion, y él contestard todas sus preguntas. En-
tonces, le propongo reunirse con él sea el... o ef... [Sila hora de la cita es tar-
de.] ¢Hay algiin dia que su marido esté disponible mds temprano? [Entonces se
reformula la cita y listo.] Bueno, los jefes de sector hicieron pruebas y dicen que
lograron conseguir, sobre... eeh... diez direcciones, cinco citas a primera hora
de la tarde. A mi me gustaria, pero no. Las consigo rara vez. La gente trabaja.
Las tengo a partir de las 18... o de las 20. [...] Pero, en general, me las arreglo
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para preguniarles si, eventualmente, estan libres al comienzo o al final de la se-
mana y si prefieren que vayan a su casa, a la mafiana o a la farde. Y en esos ca-
sos, me dicen: a partir de las 18. [...] Como el objetivo es que estén presentes
tanto el maride como la mujer, para que no puedan usar la excusa de la ausencia
de uno, también trato de preguntar si estaran los dos [...].

—¢Hay otras cosas en este instructivo que usted no llega a decir?

SENORA A.: jAh, sil [Mira las hojas.] ... fas objeciones del cliente... “Buenos
dias, sefiora, solo quiero una documentacion.” Entonces se trata de enganchar
una cita y después, no hay forma, el cliente le dice que es “solo una documenta-
cion”. Asi que... este... sigo leyendo mi leccion y... eeh... esto siempre me
bloquea un poco: Si, desde luego sefior Fulano. Entiendo perfectamente, solo
que un proyecto de construccion, de todos modos, no es algo impor... eeh... [re-
toma la lectura] ...de todos modos, es algo importante. Usted se compromete
por muchos afios, lo que merece un estudio profundo. En ... [nombre del cons-
tructor] somos gente seria, creemos que una enfrevista con nuestro especialista
es claramente preferible para su... eeh... para su respuesta. Sin compromiso de
su parte, claro estd. Por esa le propongo reunirse el ... o el ... Bueno... este...
no digo toda esta frase...

—¢No? ;Qué dice en ese caso?

SENORA A.: Porque el cliente, en mi opinién, seguramente no tiene ganas de
escuchar toda mi charla. Bueno, entonces le digo: “Vea... este... creo que para
que usted tenga informaciones... verdaderamente... justas con respecto a lo que
quiere o busca, es preciso que se reQinan...”. Bueno, no tengo demasiados pro-
blemas para concertar citas asi, porque la gente, si ilama, es realmente porque
tiene ganas de saber algo. Entonces, uso este texto como base...

——¢Cuales son, por ejemplo, las frases que mantiene?

SENCRA A.: Ah, en eso... este... en... [nombre del constructor] somos gente
seria. Eso lo mantengo. Por supuesto... [risas]. Aparte de eso, resumo. [La se-
fiora A. sigue leyendo su texto.] Pregunta posible del cliente: jcomo estan cons-
truidas sus casas? Aqui, la frase que viene la mantengo: veo, sefior, que se inte-
resa en el aspecto técnico, y tiene razon, es muy importante. Esta la digo,
porque estd muy bien. A continuacién, en cambio: pues bien, nuestro especialis-
ta, justamente, responderd a todas sus pregunias. Por eso le propongo que se
retina con él el... o el... Esta también la digo, porque son frases cortas. Es bre-
ve. Asi que no cambio nada, porque funciona mejor. [...] Esto, que se refiere a
las anulaciones, al contrario, no lo digo nunca: Sefior Fulano, fo que voy a pe-
dirle es que haga un esfuerzo y nos dedique unos momentos... No lo digo nunca
porque el cliente, si ilama, me parece ridiculo pedirle que me dé un momento si
ya hizo el esfuerzo de llamar para anular, porque en ese caso la gente nos man-
da a pasear...

—En realidad nunca dijo la totalidad de su instructivo. ..
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SERORA A.: No, jamés lo intenté porque, ademas, son frases bastante largas
y... como tengo a la persona en el teléfono, quiero hacer rdpido, en realidad.
Trato de ir lo mas répido posible, no extenderme demasiado. Porque si empeza-
mos a extendernos... este... por mas que diga que soy secretaria y que... no co-
nozco... jtengo que ser mas bien vaga, eh! Porque soy secretaria y no vendedo-
ra... Entonces, si empiezo a contarles un poco mi vida, los escucho decirme:
*Ah, no, usted se cree que yo puedo...” o “Ah, si, usted cree que yo puedo com-
prar un terreno a ese precio...” En resumen, me hacen un montén de preguntas.
Asi que trato de mantener el maximo posible de vaguedad. Bueno... si usted
quiere, el objetivo del instructivo, y estd muy bien, siempre es decir: “Si, sefior”,
en realidad. Ellos le dicen: “No estamos apurados”. Y usted contesta: “Si, claro,
entiendo”. Asi, después, el sefior se pone muy contento porque piensa: “La se-
fiora entiende...” [Se rie a carcajadas.] Tendr{a que aplicar todo el tiempo este
instructivo, pero muchas veces vuelvo a empezar con naturalidad y luego... zas,
jlo acorto!

II. DOS ENTREVISTAS
1. “Un verdadero calvario”

El seflor L. y su familia decidieron lanzarse a la compra de una casa. El tie-
ne treinta y dos afios y es operador en una empresa de informatica. Ella tiene
treinta afios y es operadora contable en una mutual de seguros. Tienen dos hijos
de siete y tres afios. El evoca la construccion de su casa: “Es un infierno, un ver-
dadero calvario: para hacerlo, realmente hay que quererlo. jAh, si, es de locos!
No sé como decirlo, mientras que ahora facilitan los créditos para los autos o
queé s€ yo, para una casa es increible la cantidad de papeles que se necesitan, la
falta de coordinacion... De eso, en dltima instancia, fui yo quien se encargd.
Normalmente, el que se ocupa de los préstamos, etc., es el constructor. Bueno, a
lo mejor me compliqué un poco la existencia, pero en cuanto a los papeles... ca-
da uno depende del otro. En ese caso se pierden meses v meses. Ahi estd cuanto
menos el problema de que el terreno no tiene preparados los servicios: ya hay
que hacer una cobertura, ver cuénto se puede poner. Ese es el problema al prin-
¢ipio, no se sabe como hacer, no se sabe por dénde empezar: ;hay que ir a ver a
un constructor? Pero ¢ le pregunta si uno tiene un terreno. ;Hay que buscar un
terreno y después ir a ver a un constructor? Para eso ya hay que saber cuanto se
puede poner.

Al principio uno esta perdido; en realidad, toma todo el problema al revés.
Es lo que pasé conmigo: fui a ver al constructor y me dijo ‘tiene un terreno,
;no?’. El tiene terrenos pero, ;van a corresponder a lo que uno quiere? No es fa-



EL MERCADQO DE LA CASA 203

cil. Uno puede encontrar un terreno en otra parte. Bueno, es todo un problema.
Después, ta basqueda de los préstamos, llegar a coordinar todo. Es un infierno
del principio al fin. Ahi, por ejemplo, uno esta trabado porque no tiene permiso
de construccion. Ahora se espera el permiso y a partir de ahf puedo hacer la soli-
citud de préstamo al uno por ciento, el préstamo patronal, etc. También hay que
firmar en lo del escribano. No se hace nada para facilitar las cosas. Del principio
al fin pasa un afio y medio en la edificacién de una casa, jes un infierno! Se tar-
da casi el mismo tiempo con los papeles y todo eso que con la construccién de
la casa. {Es aberrante, vea!

”Después estd ¢l seguimiento de la construccién. En mi caso es lo mismao,
como soy bastante maniatico me voy a encargar de eso, le voy a dedicar mucho
tiempo. Ademas, quiero que esté bien hecho, asi que voy a pasar todavia mas
horas yendo y viniendo, viendo cémo estd, etc., para estar seguro de que se ha-
ce como yo quiero. Porque, por otra parte, es raro que siempre se haga exacta-
mente como debe hacerse. La casa hay que quererla.

"[...] Siempre esta la impresién de que no lo vamos a lograr. Es seguro para
una persona que tiene un salario interesante, que tiene otro tipo de facilidades.
Pero nosotros no tenemos ninguna facilidad por el lado de 1a familia, siempre
nos arreglamos por las nuestras. En ese caso, al encontrarse frente a un mentén
de problemas, al final uno se desesperaba. Al principio estabamos en forma y to-
do eso, pero después nos desesperamos y pensdbamos: es imposible, jamas lo
conseguiremos. Por ese lado, entonces, nos desmoralizdbamos. En un momento
yo dije: no es posible, nunca vamos a lograrlo. Y como me lo habia metido en la
cabeza y queria hacerlo, estaba frustrado y me ponia nervioso. Estoy muy con-
tento de haberlo conseguido. A toda la gente que conozco y que compro, al prin-
cipio, durante los dos primeros affos, le resulté bastante duro, pese a todo, por-
que hay que llegar a tomar el ritmo pero después parece que no va mas... De
todas maneras, al paso que vamos, los alquileres... Pero lo que me quedara es
esa cosa de luchar contra el viento, jes una locura! La impresioén de no avanzar
es frustrante. La verdad, a menos que uno tenga los medios, nunca hace lo que
quiere. Me doy cuenta de que de los suefios que tenia, lo que querfa hacer al
principio, es dificil llegar a cumplir una parte. De hecho, para mi esta casa se
achico, ya no es la casa que veia. Yo veia una casa grande, con grandes habita-
ciones, una gran chimenea, no sé... Adema4s, cuando era joven, tenia muchos
amigos que vivian en Enghien y tenian casas bastante lindas. Bueno, siempre
pensaba, es barbaro, es lo que me gustaria tener, y después, la triste realidad [ri-
sas]”.

(Extracto de una entrevista con un comprador de casa individual, Taverny,
Val-d’Qise, fines de 1987.)
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2. “Hacer bajar la temperatura”

EL vENDEDOR: Cuando usted, como cliente, acaba de firmar el acuerdo con el
vendedor y a la noche vuelve a su casa, los dos dias siguientes van a ser espan-
tosos para usted. Asi que es necesario darles un poco de consuelo diciéndoles:
“Bueno, ya estd, nos ocupamos de su solicitud de financiacién; la enviamos a tal
organismo bancario; hablamos con el responsable; ya tenemos una respuesta po-
sitiva de... de la aceptacion del expediente”. jAh, bueno! La cosa va mejor.., Y
después la temperatura vuelve a subir. Entonces los consolamos de nuevo y va-
mos a verlos, justamente, con la aceptacion del préstamo... Ahi, la temperatura
todavia es muy alta, Después estan los problemas relacionados con el tramite del
permiso de construccion. Tienen su crédito pero, ;podran construir lo que real-
mente quieren? Porque eso también esta sometido a normas... este... a la Direc-
cion Departamental de Infraestructura. Bueno, muy bien, ahi la tension es me-
nor, pero también hay temores... en especial con respecto a las modificaciones;
si alguien quiere hacer modificaciones arquitecténicas, no tiene la seguridad de
que el arquitecto, en particular, esté de acuerdo [...]. Pero en ese caso la presion
es menor. Se da sobre todo en cuanto a los préstamos, cuando el expediente en-
tra por un pelo, ahi es dificil. Pero ya a partir de la aceptacion todo va mucho
mejor, porque saben que van a tener una cobertura financiera y que, a pesar de
todo, podran construir.

—En ese momento, entonces, el trabajo de usted consiste en...

EL VENDEDOR: Calmarlos, hacerlos... hacerlos aceptar... tranquilizarlos. ..
tranquilizarlos en cuanto a su opinioén, el hecho de que tomaron la decisién ade-
cuada...

—Pero, jcomo se las arregla?

EL vENDEDOR: Es verdad que en el tema del financiamiento hay gente a la que
le espanta... tomar un préstamo a quince, veinte afios. ;Y cuando usted recibe el
ofrecimiento de préstamo y ese ofrecimiento, por decirlo asi, muestra los bare-
mos a veinte afios, con todo lo que usted paga! Hay que saber que, aunque sea el
10 por ciento, es ¢l 10 por ciento por afio, y que en veinte afios llega al 200 por
ciento. Se triplica el costo de la casa... Asi que, jes de locos! Y uno los tranqui-
liza ante todo en cuanto... en cuanto al valor del dinero, intrinsecamente. Pero
€50 50n nociones abstractas. Se logra tranquilizarlos mucho mas diciéndoles que
no tienen que sentirse obligados a dedicar veinte aflos a compratla...

—¢Que no se sientan obligados a dedicar veinte afios a comprarla?

EL VENDEDOR: Claro que no... que la pueden revender... Y como en el tema
inmobiliario... no conozco a nadie que pierda dinero en el tema inmobiliario...
Usted compra algo a doscientos mil francos. Aunque no le ponga un gran valor
agregado, la revende a cuatrocientos o quinientos mil francos diez afios des-
pués... Y en ese momento vuelve a empezar con un nuevo aporte personal y
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nuevas bases... [...] Una casa para toda la vida: hoy ya no es cierto [...]. Hay re-
cién casados, parejas jévenes con un hijo muy pequefio que quieren en seguida
un cinco o seis ambientes porque es su adquisicion... Bueno, si el plan de finan-
clamiento pasa y su presupuesto lo permite, estd muy bien. Pero si la cosa no
funciona hay que desdramatizar el problema. ;Para qué quieren seis ambientes
si son tres? ;Qué quieren hacer en lo inmediato? Bueno, usted tiene un aporte
personal de tanto, ingresos de tanto que le permiten el acceso a la propiedad de
una casa individual. Pero, ;sobre qué base? [...].

—No sabia que utilizaba eso como argumento de venta...

EL vENDEDOR: No es un argumento como tal, pero si, a lo mejor, una con-
traohjecion a una objecidn eventual sobre los precios, sobre el plazo, sobre el
espacio, sobre el volumen, se puede... eeh... usar muy bien esta... férmula...
desde luego.

—Usted habla de “contracbjecion”...

EL vENDEDOR: Y la persona que suefia y quiere su casa, la ve en su imagina-
cidén, etc. Y hacerles aceptar un proyecto por debajo de... de lo que desean no
es facil. Lo contrario siempre es mas facil.

(Extracto de una entrevista con un vendedor que trabaja en una empresa
constructora nacional, Salon de la Casa Individual, Paris, octubre de 1984.)

NOTA

1. Se utilizaron italicas para distinguir los extractos del instructivo de las palabras de
la misma empleada.



CONCLUSION

LOS FUNDAMENTOS DE LA MISERIA
PEQUENOBURGUESA

Lo que se evocod a lo largo de todo este trabajo es uno de los grandes fun-
damentos de la miseria pequefioburguesa; o, mas exactamente, de todas las pe-
quefias miserias, todos los atentados a la libertad, a las esperanzas, a los deseos,
que colman la existencia de preocupaciones, decepciones, restricciones, fracasos
y también, casi inevitablemente, de melancolia y resentimiento. Esa miseria no
inspira espontaneamente la simpatia, la compasioén o la indignacién que suscitan
los grandes rigores de la condicién proletaria o subproletaria. Sin duda porque
las aspiraciones que estan en el origen de las insatisfacciones, desilusiones y su-
frimientos del pequefioburgués, victima por excelencia de la violencia simbéli-
ca, siempre parecen deber algo a la complicidad de quien los padece y a los de-
seos mistificados, arrebatados v alienados mediante los cuales €1, encarnacién
moderna del Héautontimoroumenos, conspira por su propia desdicha. Al com-
prometerse en proyectos a menudo demasiado grandes para él, porque se miden
por sus pretensicnes mas que por sus posibilidades, se encierra a si mismo en
coacciones o restricciones imposibles, sin otro recurso que hacer frente, al pre-
cio de una tension extraordinaria, a las consecuencias de sus decisiones, al mis-
mo tiempo que debe luchar por conformarse, como suele decirse, con lo que las
sanciones de lo real otorgaron a sus expectativas: asi, podra pasar toda una vida
empeflado en justificar, ante si mismo y ante sus intimos, las compras fallidas,
los tramites desafortunados, los contratos leoninos o, en otro terreno privilegia-
do de sus inversiones, el de la educacion, los fracasos y los logros a medias o,
peor, los éxitos engafiosos conducentes a enormes impasses, las que la Escuela
reserva con frecuencia a sus elegidos y la mas notable de las cuales es, sin duda,
la misma carrera profesoral, condenada a la decadencia estructural,

Esec “pueblo” a la vez mezquino y triunfante no tiene nada que halague la ilu-
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sién populista y, demasiado proximo y demasiado lejano, atrae los sarcasmos y
la reprobacion de los ensayistas que le reprochan simuitdneamente su “aburgue-
samiento” y el fracaso de sus esfuerzos por alcanzar las “libertades” burguesas,
condenando de manera indisociable sus aspiraciones mistificadas y su incapaci-
dad para aportarles otra cosa que satisfacciones tan engafiosas como irrisorias; en
suma, todo lo que condena la denuncia del “mito del chalet” o el discurso con-
descendiente sobre la “sociedad de consumo” del que algunos “filosofos” o “so-
cidlogos” mal socio-analizados hicieron una especialidad. Y sin embargo, por
verse arrastrado a vivir por encima de sus medios, a crédito, descubre, casi tan
dolorosamente como los trabajadores de la industria en otros tiempos, los rigores
de la necesidad econdémica, en especial los impuestos por las sanciones de los
bancos, de los que habia esperado milagros. Eso es sin duda lo que explica que,
aunque sea por un lado el producto de un liberalismo orientado a asociarlo al or-
den establecido mediante los lazos de la propiedad, siga dando crédito, en sus
votos, a los partidos que reivindican el socialismo. Gran beneficiario aparente
del proceso general de “aburguesamiento”, estd encadenado por el crédito a una
casa que a menudo se torna invendible, cuando no es incapaz de asumir las car-
gas y los compromisos, especialmente en materia de estilo de vida, que estaban
tdcitamente inscriptos en una decision inicial con frecuencia oscura para si mis-
mo. “No todo es contractual en el contrato”, decia Durkheim. La formula nunca
es tan pertinente como cuando se aplica a la compra de una casa, en la que a me-
nudo queda comprometido, de manera implicita, todo el plan de una vida y de un
estilo de vida. Si el acto de la firma es tan angustiante, es porque siempre tiene
algo de fatal: quien firma el contrato se asigna un destino en gran parte descono-
cido y, como Edipo, desencadena un universo de consecuencias ocultas (en espe-
cial por la accion del vendedor), las que estan inscriptas en la red de reglas juri-
dicas a las que el contrato hace referencia y de las que el signatario no tiene
conciencia, y también todas aquelias que se niega a ver, con la complicidad dei
vendedor: contrariamente a sus temores, estas Gltimas se sitdan menos del lado
de los “vicios ocultos” del producto que en los compromisos implicitos que él ha
suscripto y que tendra que saldar hasta el final, es decir, mucho mas alla del lti-
mo vencimiento de la tltima cuota.

Eso es lo que dicen incansablemente tantos testimonios, todos igualmente
dramaticos.

De cuarenta afios de edad, Béatrice es empleada de la bog de Cergy-Pontoise. Su
marido (se trata de un segundo matrimonio) es obrero, encargado de mantenimiento
en un ministerio en Parfs, Ella es la mayor de doce hermanos. Con su primer marido,
con quien tuvo dos hijos, mancjaba un remolque de venta de papas fritas y harquillos
en los bosques del norte de Paris. En esa época las cosas Ie iban bien, tenian “buenos
emplazamientos para ef remolque” y alquilaban su vivienda. Luego de su divorcio, su
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empleador actual le alquild a muy bajo precio una casa requisada por el Registro de
Propiedades del Estado: “Muy vieja, verdaderamente espléndida {...] un jardin muy
grande |...] pero mucho trabajo [...] el tejado se venia abajo |...] y hacer arreglos en
una casa que no es de uno...”. Sin embargo, habrian podido quedarse “indefinida-
mente” en ella. Béatrice esperaba su cuarto hijo. La empresa GMF hace una campafia
de promocidn en Cergy-Pontoise: tentados por la publicidad, suefian con la casa pro-
pia. Antes de decidirse, van a ver otros loteos cn la region. “Hacia Cergy, en Puiseux,
las casas Bouygues, France Cottage que nos gustaba mucho. Pero era demasiado ca-
ro. No teniamos derecho, visto ¢l dinero que pedian... No podiamos hacer ningin
aporte.” La empresa Gmf les otorga un “préstamo de amigo™ que cubre el aporte ini-
cial habitualmente exigido. Luego de muchas dudas (“era lgjos... sobre todo para mi
marido™), se deciden, “empujados” por la vendedora, por un seis ambientes en un lo-
teo en Bernes-sur-Oise. “Era accesible” y ademds “la gente que vende se ocupa de to-
do, no hay problemas™.

Pudicron beneficiarse con un préstamo pap importante, porque su monto se fijé
de acuerdo con el ingreso indicado en la declaracidn impositiva. Ahora bien, casados
en 1981 y con tres nifios a cargo, son practicamente ne imponibles. “La APL es mara-
villosa” y las mensualidades, por lo tanto, enormes. Sin hablar de ese “préstamo de
amigo” del gue no se sabe muy bien cuando ni como hay quc devolverlo. “Porgue los
intereses corren a veinte afios. [...| La sefiora tendria que habérnoslo dicho. Nosotros,
la verdad, no lo pensamos... cuando uno compra una casa se le hace agua la boca, ¢s-
ta al margen del tema, ve la casa, ve los chicos adentro. Ademas, las cosas van a sa-
lir bien, después de todo.”

Antes de decidirse pidieron consejos. La mayoria cran favorables a GMF. Su ma-
rido miré mucho 30 Millions de consommateurs: “Con las pocas opciones que tenia-
mos entre Phénix, Socova y GMF, él decidio pese a todo que habia que clegir Gmr”,
Cuando empezé la construccion, fueron a ver “si hacian bien todo lo que debian™:
“Bueno, tuvimos sorpresas, por e¢jemplo las aislaciones, los sanitarios, etc. [...| No sa-
biamos si podiamos demandarlos. En fin, demandar... si se quiere... son mas gas-
tos”.

La casa es demasiado grande (“Al principio, habriamos preferido un dormitorio
menos, peto nos dijeron, con cuatro hijos, elijan ésta, va a ser mejor...”). “Salvo por
s, ¢s bonita. Bueno, ¢s lo minimo, como dice mi marido, adentro se escucha todo,
{os tabiques son muy angostos, pero a mi me gusta cstar en mi casa.” Sin embargo,
Béatrice esta preocupada: “No lamentamos nada... pero ahora nos cuesta mucho pa-
gar, cs muy dificil... Nos redujimos en un montén de cosas para poder pagar las cuo-
tas mensuales”. Dos afios después de la compra, todavia no recibieron el plan de fi-
nanciamiento. “No sabemos adonde vamos... Estamos un poco enloquecidos...”.

Y muchos de tos residentes del loteo pasan por la misma situacién: “Es una ca-
tastrofe... La mayoria de la gente se vio obligada a marcharse {...]. Estaban como no-
sotros, no podian pagar la calefaccion, no podian hacer nada [...]. Hay muchos obre-
ros que no tienen cuidado... los supera que haya cosas en comun”, Muchos venfan
“de las HLM, del lado de Aubcrvilliers, y no estaban acostumbrados a los chalets [...].
El primer aflo, a los gritos... Se hablaban de una casa a la otra”.
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Béatrice se levanta a las seis de la mafiana, prepara a los nifios, lleva al mas pe-
quefio a la nifiera y toma ¢l tren de las ocho y media. Tiene inconvenientes con sus
compaficres porque eso “la hace llegar a las nueve y media en lugar de a las nueve”.
Su marido tiene cuatro heras de viaje por dia: “Persan-Beaumont es la linea mas po-
drida”. A ta noche, ella “busca de pasada a los més chicos por lo de la nifiera”. En las
escuelas no hay lugar suficiente, porque “en los municipios pequefios como ése no
prevén la cantidad de gente que va a llegar™,

Todos los afios van de vacaciones a la casa de la suegra de Béatrice en Perpignan,
pero cste afto “nada de vacaciones™; hay que levantar et cerco del jardin: “Nada més
que eso ya nos va a costar ocho mil francos”. Le gustan mucho los cercos blancos, al
estilo norteamericano: “Sélo los portones cuestan cinco mil francos™.

“Cuando pasen diez afios y estemos en la misma, vamos a dejar de pagar. Aunque
perdamos todo. Yo no quiero estar en el pozo a los sesenta afios, por una casucha que
mis chicos se van a pelear para...”

Pero no hace falta ilegar a los casos extremaos, atin mas dramaticos que éste,
en que la apuesta por la estabilidad y la permanencia de las cosas y las personas,
y de las relaciones entre unas y otras, que estaba tacitamente implicada en la de-
cision de comprar una casa, se ve desmentida por el desplazamiento obligado, el
despido, el divorcio o la separacion. Habria que mencionar, simplemente, el ca-
so estadisticamente corriente de esos habitantes de los chalets prefabricados de
los llamados bartios residenciales que, atraidos por el espejismo de una vivien-
da falsamente individual (como los chalets medianeros de loteos que implican
casi todas las servidumbres de las HLM), no conocen ni {a solidaridad de los vie-
Jos barrios obreros ni el aislamiento de los barrios ricos: alejados de su lugar de
trabajo por horas de trayecto cotidiano, carecen de las relaciones que se entabla-
ban en su barrio —en especial por y para la reivindicacion sindical- sin estar en
condiciones de crear, en un lugar de residencia que agrupa a individuos social-
mente muy homogéneos pero desprovistos de la comunidad de intereses y de las
afinidades ligadas a la pertenencia al mismo universo laboral, las relaciones
electivas de una comunidad de esparcimiento.

La casa individual funciona asi como una trampa, y de diversas maneras.
Como se advierte con claridad en la entrevista recién reproducida, tiende a con-
vertirse poco a poco en el lugar de fijacion de todas las inversiones: las que es-
tan implicadas en el trabajo —material y psicolégico— que es necesario para asu-
mirla en su realidad 2 menudo alejada de las previsiones; las que suscita a través
del sentimiento de posesion, que determina una especie de domesticacion de las
aspiraciones y los proyectos, en lo sucesivo limitados a la frontera del umbral y
encerrados en el orden de lo privado --en oposicién a los proyectos colectivos de
la lucha politica, por ejemplo, que siempre debian conquistarse contra la tenta-
cion del repliegue hacia el universo doméstico—; las que inspira al imponer un
nuevo sistema de necesidades, inscripto en las exigencias que encierra a los ojos
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de quienes pretenden estar a la altura de la idea (socialmente modelada) que se
hacen de ella.

Denise tiene un poco mas de treinta aiios. Es secretaria. Su marido es contador en
la uap. Elta comprd una casa industrial en un loteo de noventa y siete chalets de
Eragny, en ¢l Val-d'Qise, cerca de Cergy-Pontoise. Hace sicle afios que vive alli.
“Eligi6 el chalet” cuando vio gue “en la region parisina, més cerca de Paris, los de-
partamentos costaban lo mismo que un chalet aca”. Antes alquilaba un “falso tres
ambientes”, en el gue estaba “demasiado apretada™ “ibamos a ser cuatro, y con un
solo dormitorio”. Denise tenia un plan de ahorro que tuvo que acortar “porque el nifio
nacié un poco antes™ “Asi que eso limité un poco los recursos financieros con que
contabamos, No pudimos aprovechar los préstamos de la Caja de Ahorro. [...] Eso
nos obligéd un poco, entonces, a buscar unidades nuevas; ademas, los préstamos por
convenio eran mas interesantes que los préstamos que encontrabamos en los bancos™.
Carentes de recursos financieros, tuvieron que buscar en “este suburbio de los Hauts-
de-Seine, que no [les] gustaba, en definitiva”. También habrian preferido un edificio
antiguo; pero, “aun en la region, eso plantea muchos inconvenientes debido a que los
préstamos tienen tasas claramente més altas™: “Si no, claro, creo que los dos habria-
mos preferido elegir algo que tuviera mucho mas espiritu, en realidad, que este cha-
let en una cindad nueva donde todo el mundo tiene la misma edad, todo ¢l mundo es-
t4 mas o menos ¢n el mismo nivel... Es demasiado uniforme”.

Denise y su marido escogieron esta region “porque, a pesar de la distancia, era
una de las mejor comunicadas con Paris”, donde ambos trabajan. Antes de decidirse,
miraron en especial los anuncios (“Pero cuando veiamos los precios, no visitibamos
usados. No queriamos tentarnos...”). Fueron a ver obradores de construccidn y lo-
teos.

Unos amigos que acababan de comprar los indujeron: “Ellos nos paseaban, por-
que ya habfan visitado antes lo que habia de distinto, de nuevo”. En realidad, si se de-
cidieron, fue porque 2 su airededor nadie les dijo lo contrario. Y ademds pensaron
que, “a falta de lo ideal, esto permitiria tener una moneda de cambio [...] para tratar
de encontrar algo mejor”, Tal vez una casa “completamente individual” o ubicada en
un barric menos reciente. La casa que eligieron era la mas barata y se “entregaba lista
para habitar”.

Los comienzos les trajeron muchas decepciones. “Las terminaciones eran lamen-
tables.” Habia muy pocas opciones, sélo tres o cuatro empapelados *y, ademds, era
realmente empapelado de HimM™. Tuvieron que hacer reembaldosar la planta baja. Hi-
cieron muchos trabajos “poco a poco™: “Todos los afios calculabamos cuanto podia-
mos hacer”. Después descubrieron los ruidos de las cortadoras de césped, durante los
fines de semana, hasta que el pliego de condiciones lo prohibid. “Ademés, como es-
tamos en medio de dos casas, los sanitarios y la cocina coinciden con los de la casa
de al lado y se escucha toda la cafieria de los vecinos.” La chimenea, fabricada “por
una empresa que estaba en conexion con la sociedad inmobiliaria”, costd muy cara.

Compraron los muebles “poco a poco” en casas de particulares que publicaban
avisos en periddicos como Centrale des particuliers o Le Bichot. “Hacla dos afios
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que buscabamos una biblioteca, La encontramos hace un mes en Le Bickot” 'Toma-
ron la costumbre de mirar, en los mercados de pulgas o los comercios de lance regio-
nales, “todo lo que se vende... bueno... antiguo... mucho mds que antes. Antes ni se
nos ocurria hacerlo. Ahora, el domingo, como la lejania de Paris hace que las distrac-
ciones sean muchas menos... jy bien!, el domingo, si tenemos ganas de salir, vamos
a ver o una venta local [...], o de profesionales o de particulares. En cierta forma es
un paseo”.

Intentaron plantar en el jardin, pequefio terreno de cien metros cuadrados, “justo
lo suficiente para tener algo de plantas y cuante menos algunos frutales”, frambuesas,
dos perales y después un cerezo: “Pero todo es joven, todavia no da muchos frutos”.
“La ventaja de la vegetacitn es que crecid y ahora se ve un poco menos que tenemos
tantos vecinos...”.

Denise se levanta todos los dias a las seis y media de la mafiana; su marido, a las
seis menos cuarto. Desayunan juntos. Luego ella va al bafio y el marido toma el 6m-
nibus. Ella lleva a sus hijas al colegio en auto, a eso de las ocho, y luego toma el tren
a Conflans. Llega a su trabajo alrededor de ias nueve y media. A la noche, nunca
vuelve antes de las siete y cuarto. El fin de semana no tienen el animo de volver a Pa-
ris. “Con la costumbre uno se da cuenta de que ya no va mucho a Paris los fines de
semana.” Lo que mas falta son sin duda las salidas. “Me gusta mucho el cine. Mi ma-
rido querria ver Amadeus, pero no se puede...”. Eila no lamenta haber comprado ese
chalet pese a lo largo de los viajes. Lo bueno del loteo es que no hay peligro para los
nifios; pueden andar en bicicleta, en patines, se visitan unos a otros. Pero, jsera igual
cuando tengan quince o dieciséis afios? “A la mayor le gusta salir, ir al museo, etc.
En Eragny no va a encontrar nada de eso. Para el deporte esta bien: pista de patin,
piscina, danza, et¢.”

Tiene tres horas de viaje por dia. Las “aprovecha para hacer punto. Es lo que ha-
cen muchas mujeres en el tren. Leer cuando una no estd demasiado cansada es bas-
tante posible. Pero hay momentos en que el cansancio es tal que tejer es mas mecani-
¢0. Con un tejido no se reflexiona. Leer es més dificil. En el tren s6lo se pueden leer
revistas o novelas sencillas”.

-—¢Qué esta leyendo en este momento?

—No... en este momento... [silencio].

-—¢ El @ltimo?

—El ultimo era un libro... jcdmo se llamaba?, Los hijos de Yocasta... que toda-
via no terminé. Es un libro que retoma la teoria de Freud.

Lo que se desprende de este discurso completamente corriente —y elegido
precisamente por su representatividad- es el efecto de una politica que aspiraba
a ofrecer un mercado a los productores de casas, a la vez que producia propieta-
rios apegados a su bien, una politica que, en cierto sentido, tuvo éxito. Pero, en
la mayoria de los casos, quienes llegaron de ese modo a ser propietarios de ca-
sas suburbanas sélo tuvieron acceso a esas satisfacciones a costos tan elevados
que, aunque haya favorecido la realizacién de una transformacion profunda —y
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profundamente concorde con sus anhelos— del orden social, la politica liberal no
procurd a sus promotores, sin duda, los beneficios politicos esperados. Centrada
en la educacién de los nifios concebida como via de ascenso individual, Ia célula
familiar es en lo sucesivo ¢l lugar de una especie de egoismo colectivo que en-
cuentra su legitimacion en un culto de la vida doméstica permanentemente cele-
brado por todos los que viven directa o indirectamente de la produccion y circu-
lacion de objetos domésticos. Y sin exagerar la importancia que hay que atribuir
a indicios semejantes, no se puede dejar de ver lo que a veces se denomina un
signo de los tiempos en el hecho de que la produccion y difusién de imagenes
televisadas haya caido hoy en manos de la empresa y el empresario que, por ha-
ber sabido explotar mejor que nadie las aspiraciones a la pequefia felicidad pri-
vada, unida a la ambicién inmemorial del patrimonio transmisible, pueden llegar
a encerrar a la pequeita burguesia de los chalets suburbanos en el universo cap-
cioso de las publicidades adulteradas de los productos domésticos, de los juegos
a la gloria de esos mismos productos y de los shows en que se instaura una ar-
monia ficticia alrededor de una cultura kitsch; en sintesis, en las distracciones
muy familiares y sabiamente domesticadas que produce en serie la industria cul-
tural de los entretenedores profesionales,!

NOTA

1. El primer canal de television, TF1, que goza de la mayor audiencia, fue comprado
en 1987 por Francis Bouygues. En su programacién concede un lugar muy importante a
los entretenimientos de €xito, como los juegos televisivos que, en concepto de recompen-
sa, proponen bienes de confort domeéstico, y los espectaculos de show business animados
por presentadores muy populares entre ¢l gran pliblico.
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P ara romper con ¢f paradigma dominante es preciso -tomando nota, en una
viston racionalista ampliada, de la historicidad constitutiva de los agentes y de
su espacio de aceion— intentar construir una definicton realista de la razén eco-
nomica como encuentro entre disposiciones socialmente constituidas (en la rela-
cion con un campo) y las estructuras, también socialmente constituidas, de ese
campo.

LA ESTRUCTURA DEL CAMPO

Los agentes --en este caso, las empresas— crean el espacio, eslo ¢s, el campo
ccondmico, que s6lo existe por los agentes que se encuentran en él y que defor-
man ¢l ¢spacio proximo a ellos confiriéndole una estructura determinada. En
otras palabras, en la relacion entre las diferentes “fuentes de campo”, vale decir,
etitre las dilerentes empresas de produccion, se generan el campo y las relacio-
nes de fuerza gue lo caracterizan.! Mas concretamente, son los agentes, esto cs,
las empresas, definidas por el volumen y la estructura del capital especifico que
puseen, los gque determinan la estructura del campo que los determina, es decir,
el estado de las fuerzas que se ejercen sobre el conjunto de las empresas dedica-
das a la produccidn de bienes similares. Las empresas, que ¢jercen cfectos poten-
ciales variables en su intensidad y direccion, controlan una parte del campo (par-
ticipacion en ¢l mercado) tanto mas grande cuanto mas importante es su capital.
En cuanto a los consumidores, su comportamicento se reduciria por completo al
ctecto del campo si no tuvieran cierta interaceién con ¢l (en funcion de su iner-
cia, absolutamente minima). K peso (0 la energia) asociado a un agente, que pa-
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dece el campo al mismo tiempo que lo estructura, depende de todos los otros
puntos y de las relaciones entre todos los puntos, es decir, de todo el espacio.

Aunque insistamos aqui sobre las constantes, no ighoramos las particularidades
de cada subcampo (correspondietite a lo que por fo comin se denomina “sector” o
“rama” de la industria), que dependen del estado de desarrollo {y en particular del
grado de concentracion) de la industria considerada y de la particularidad del produc-
to. Al final del inmenso estudio que realizd sobre las practicas de fijacion de precios
(pricing) de diversas industrias norteamericanas,? Hamilton relacionaba el caracter
idiosincrasico de las diferentes ramas (es decir, de los diferentes campos) con la par-
ticularidad de las historias de su surgimiento; cada una de ellas se caracterizaba por
su modo de funcionamiento propio, sus tradiciones especificas y su manera particular
de tomar las decisiones de fijacion de precios.?

La fuerza asociada a un agente depende de sus diferentes cartas de triunfo, a
veces llamadas strategic market assets —factores diferenciales de éxito (o de fra-
caso) que pueden asegurarle una ventaja en la competencia—, es decir, mas pre-
cisamente, del volumen y la estructura del capital que posee, en sus diferentes
tipos: capital financiero, real o potencial, capital cultural (que no hay que con-
fundir con el “capital humano™), que puede especificarse como capital tecnold-
gico, capital juridico y capital organizativo (incluido en él el capital de informa-
cién sobre el campo), capital comercial, capital social y capital simbdlico. El
capital financiero es el dominio directo o indirecto (por medio del acceso a los
bancos) de recursos financieros que son la condicién principal (con el tiempo)
de la acumulacién y la conservacion de todas las otras formas de capital. El ca-
pital tecnoldgico es la cartera de recursos cientificos (potencial de investigacion)
o técnicos (métodos, aptitudes, rutinas y conocimiento practico Gnicos y cohe-
rentes, capaces de disminuir el gasto en mano de obra o capital o0 aumentar el
rendimiento) susceptibles de ponerse en juego en la concepcion y la fabricacién
de los productos. El capital comercial (fuerza de venta) obedece al dominio de
redes de distribucién (almacenamiento y transporte) y de servicios de marketing
y posventa. El capital social es el conjunto de los recursos movilizados (capita-
les financieros, pero también informacién, etc.) a través de una red de relaciones
mads 0 menos extensa y mas o menos movilizable que procura una ventaja com-
petitiva al asegurar rendimientos mas elevados de las inversiones.* El capital
simbélico radica en el dominio de recursos simbdlicos fundados en el conoci-
miento y el reconocimiento, como la imagen de marca (goodwill investment), la
fidelidad a la marca (brand lovaity), etc.; poder que funciona como una forma
de crédito, supone la confianza o la creencia de quienes lo padecen porque estén
dispuestos a otorgar crédito (¢se es el poder simboélico que invoca Keynes cuan-
do plantea que una inyeccién monetaria actua si los agentes creen que lo hace).’

La estructura de la distribucién del capital y la de la distribucién de los cos-
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tos, en si misma ligada principalmente al tamafio y el grado de integracion ver-
tical, determinan la estructura del campo, es decir, las relaciones de fuerza entre
las empresas: el dominio de una parte muy importante del capital (de la energia
global), en efecto, confiere un poder sobre el campo vy, por lo tanto, sobre las
empresas menos provistas (relativamente) de capital; gobierna también el dere-
cho de entrada en el campo y la distribucion de las oportunidades de ganancia.
Los diferentes tipos de capital no actiian s6lo de manera indirecta, a través de
los precios; ejercen un efecto estructural, porque la adopcion de una nueva tec-
nologia o el control de una parte mas importante del mercado, etc., modifican
las posiciones relativas y los desempefios de todos los tipos de capital en poder
de las otras firmas.

En oposicion a la vision interaccionista, que no conoce otra forma de efica-
cia social que la “influencia” directamente ejercida por una empresa (o una per-
sona encargada de representarla) sobre otra a través de un tipo cualquiera de “in-
teraccion”, la vision estructural toma en cuenta efectos que se cumplen al
margen de cualquier interaccion; la estructura del campo, definida por la distri-
bucidn desigual del capital, es decir, de las armas (o las bazas) especificas, pesa,
mas alla de toda intervencion o manipulacion directa, sobre el conjunto de los
agentes participantes en el campo, a quienes restringe tanto mas el espacio de
posibilidades abierto ante ellos cuanto peor situados estdn en esa distribucién.
El dominante es quien ocupa en la estructura una posicion tal que la estructura
actia en su favor. Las firmas dominantes ejercen su presién sobre las dominadas
y sus estrategias por medio del peso que poseen en esa estructura, mas que por
las intervenciones directas que también pueden efectuar (en especial a través de
las redes de participacién cruzada en los consejos de administracién —interloc-
king directorates— que son una expresion mas o menos deformada de ella):¢ de-
finen las regularidades y a veces la regla del juego, imponiendo la definicion
de las cartas de triunfo mas favorable a sus intereses y modificando todo el me-
dio ambiente de las demdas empresas y el sistema de restricciones que pesan so-
bre ellas o el espacio de posibilidades que se les ofrecen,

La tendencia a la reproduccion de la estructura es inmanente a la estructura
misma del campo: la distribucién de las cartas de triunfo gobierna la distribu-
cién de las posibilidades de éxito y de ganancias a través de mecanismos diver-
s0s, como las economias de escala o las “barreras a la entrada” resultantes de la
desventaja permanente que los recién llegados deben enfrentar o del costo de
explotaciéon que deben tomar en cuenta, e incluso la accién de toda clase de
“instituciones que apuntan a reducir la incertidumbre” (uncertainty-reducing
institutions), segin la expresion de Jan Kregel:” contratos salariales, contratos
de deuda, precios administrados, acuerdos comerciales, o de los “mecanismos
que suministran informacion sobre las acciones potenciales de los otros agentes
econémicos”. De ello se deduce que, en razén de las regularidades inscriptas en
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los juegos recurrentes que en €l se desarrollan, el campo propone un futuro pre-
visible y calculable, y los agentes adquieren en él conocimientos practicos y dis-
posiciones transmisibles (a veces {lamados “rutinas™) que son la base de previ-
siones précticas mas o menos groseramente fundadas.

Como el campo econdmico tiene la particularidad de autorizar y favorecer la
vision calculadora y las disposiciones estratégicas que son paralelas a ella, no
hay que elegir entre una vision puramente estructural y una vision estratégica:
fas estrategias mas conscientemente elaboradas sélo pueden llevarse a cabo en
los limites y las direcciones que les asignan las restricciones estructurales y el
conocimiento prictico o explicito, siempre distribuido de manera desigual, de
esas coacciones (el capital de informacién que se asegura a los ocupantes de una
posicién dominante —en especial a través de la participacion en consejos de ad-
ministracién o, en ¢l caso de los bancos, por medio de los datos suministrados
por los solicitantes de crédito— es, por eiemplo, uno de los recursos que permi-
ten escoger las mejores estrategias de gestion del capital). La teoria neoclasica,
que se niega a tomar en cuenta los efectos de estructura y, a fortiors, las relacio-
nes objetivas de poder, podréa explicar las ventajas acordadas a los mas provistos
de capital por el hecho de que, al ser mas diversificados y tener una mayor expe-
riencia y reputacion (y por lo tanto mas que perder), ofrecen las garantias que
permiten suministrarles capital a un menor costo, y ello por simples razones de
calculo econémico. Y se objetara, sin duda, que es mas econdmico y riguroso
invocar el papel “disciplinario” del mercado como instancia que asegura la coor-
dinacion optima de las preferencias (debido a que los individuos estan obligados
a someter sus decisiones a la l6gica de la maximizacion de las ganancias, so pe-
na de quedar eliminados) o, mas simplemente, el efecto del precio.

Ahora bien, la nocién de campo marca la ruptura con la logica abstracta de la
determinacion automatica, mecanica e instantdnea del precio en mercados libra-
dos a una competencia sin restriccion:® es la estructura del campo, es decir, la
estructura de la relacion de fuerza (o de las relaciones de poder) entre las empre-
sas, la que determina las condiciones en que los agentes se ven en la necesidad
de decidir (o negociar) los precios de compra (de materiales, del trabajo, etc.) y
de venta; de paso, se advierte que esta vision de la accién, al invertir de cabo a
rabo la imagen que nos hacemos del “estructuralismo”, concebido como una for-
ma de “holismo” que implica la adhesion a un determinismo radical, restituye a
los agentes cierta libertad de juego, pero sin olvidar que las decisiones no son
mas que opciones entre posibilidades definidas, en sus limites, por la estructura
del campo, y que las acciones deben su orientacion y eficacia a la estructura de
las relaciones objetivas entre quienes las introducen y quienes las padecen. La
estructura de la relacidn de fuerza entre empresas que no sélo interactian de ma-
nera indirecta, por intermedio de los precios, contribuye, en lo esencial, a deter-
minar los precios al determinar, a través de la posicion ocupada en ella, las po-
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sibilidades diferenciales de influir en su formacion, por ejemplo, gracias al efec-
to de la economia de escala resultante del hecho de que la fuerza en la negocia-
cion con los proveedores se incrementa con el tamafio o que el costo de inver-
sion por unidad de capacidad disminuye cuando aumenta la capacidad total. Y
esta estructura social especifica gobierna las tendencias inmanentes a los meca-
nismos del campo y, al mismo tiempo, los mérgenes de libertad permitidos a las
estrategias de los agentes. No son los precios los que hacen todo, sino el todo el
que hace los precios.

La teoria del campo se opone asi a la visidn atomista y mecanicista que hi-
postasia el efecto del precio y que, como la fisica newtoniana, reduce a los agen-
tes (accionistas, gerentes o empresas) a puntos materiales intercambiables cuyas
preferencias, inscriptas en una funcién de utilidad exdgena e incluso, en la va-
riante més extrema (formulada especialmente por Gary Becker), inmutable, de-
terminan las acciones de manera mecénica. También se opone, pero de otra ma-
nera, a la vision interaccionista que la representacién del agente como atomo
calculador permite hacer cohabitar con la vision mecanicista, y segun la cual el
orden econémico y social se reduce a una multitud de individuos interactuantes,
las més de las veces de manera contractual. Gracias a una serie de postulados
gravidos de consecuencias, en particular el que consiste en plantear que se trata-
ra decisoriamente a las empresas como decision makers aislados que maximizan
sus ganancias,® algunos tedricos de la organizacién industrial transfieren al pla-
no de un colectivo como la firma (que en realidad funciona ella misma como un
campo) el modelo de la decision individual como resultado de un calculo cons-
ciente y conscientemente orientado hacia la maximizacién de la ganancia (mo-
delo cuyo irrealismo podran reivindicar algunos, reconocciendo por ejemplo que
la empresa es un nexus of contract, pero sin sacar de ello ninguna consecuen-
cia). La teoria se autoriza asi a reducir la estructura de la relacion de fuerza que
es constitutiva del campo a un conjunto de interacciones desprovistas de toda
trascendencia con respecto a quienes participan en ¢l en el momento y suscepti-
bles de ser descriptas en el lenguaje de la teoria de los juegos. Perfectamente
congruente en sus postulados fundamentales con la filosofia intelectualista que
estd también en su fundamento, la teoria neoclasica, de la que se olvida que se
construyé explicita y expresamente contra la 16gica de la practica —sobre la base
de postulados carentes de todo fundamento antropolégico, como el que pretende
que el sistema de preferencias ya estd constituido y es transitivo—,!° reduce taci-
tamente los efectos cuyo d&mbito es el campo econémico a un juego de previsio-
nes reciprocas.

Del mismo modo, aquellos que, para escapar a la representacion del agente
econdmico como moénada egoista encerrada en la “persecucién estrecha de su
interés” y como “actor atomizado que toma decisiones al margen de toda restric-
cion social”, recuerdan, como lo hace Mark Granovetter, que la accién econdmi-
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ca sigue inmersa {embedded) en redes de relaciones sociales “que generan con-
fianza y desalientan las acciones nocivas” { “generating trust and discouraging
malfeansance”),'V s6lo se apartan del “individualismo metodologico™ para caer
en la vision interaccionista que, ignorante de la coaccion estructural del campo,
no quiere (o no puede) conocer méas que el efecto de la prevision consciente y
calculada que, presuntamente, cada agente hace de los efectos de su accion so-
bre los otros agentes (lo mismo que un teérico del interaccionismo como An-
selm Strauss mencionaba con el nombre de awareness context);!? o el efecto,
pensado como “influencia™, que las social networks, los otros agentes o normas
sociales ejercen supuestamente sobre él. Otras tantas soluciones que, al suptimir
de ese modo todos los efectos de estructura y todas las relaciones objetivas de
poder, equivalen a proponer una falsa superacién de la alternativa, tambi¢n fal-
sa, entre el individualismo y el holismo.!? Si bien no se trata de negar la eficacia
econémica de las “redes” (o, mejor, del capital social) en el funcionamiento del
campo econdémico, lo cierto es que las practicas econdémicas de los agentes, y el
poderio mismo de sus “redes” del que toma nota una nocién rigurosamente defi-
nida de capital social, dependen ante todo de la posicién que esos agentes ocu-
pan en los microcosmos estructurados que son los campos econdmicos.

Asi, no hay certeza de que lo que suele Hamarse “tradicién de Harvard™ (es decir,
la economia industrial fundada por Joe Bain y sus colaboradores) no merezca algo
mas que la mirada un poco condescendiente que le conceden los “tedricos de la orga-
nizacion industrial”. En efecto, tal vez valga mas la pena avanzar en la direccion ade-
cuada con loose theories, que pongan el acento ¢n el andlisis empirico de sectores in-
dustriales, que internarse con todas las apariencias del rigor en un camino sin salida
por la ambicion de presentar “un analisis elegante y general”. Me refiero aqui a Jean
Tirole, que escribe: “The first wave, associated with the names of Joe Bain and Ed-
ward Mason and sometimes called the « Harvard traditions, was empirical in nature.
It developed the famous «structure-conduct-performance paradigmy» according to
which market structure (the number of sellers in the market, the degree of product
differentiation, the cost structure, the degree of vertical integration with suppliers
and so on) determines conduct (which consisis of price, research and development,
investment, advertising, and so forth) and conduct yields market performance (effi-
clency, ratio of price to marginal cost, product variety, innovation rate, profits and
distribution). This paradigm, although plausible, often rested on loose theories, and
it emphasized empirical studies on industries” [“La primera ola, asociada con los
nombres de Joe Bain y Fdward Mason y a veces llamada ‘tradicién de Harvard’, era
de naturaleza empirica. Elabord el famoso ‘paradigma de la estructura, la conducta y
el desempeiio’, segiin el cual la estructura del mercado (la cantidad de compradores
en ei mercado, el grado de diferenciacion de productos, la estructura de costos, el
grado de integracion vertical con los proveedores, ete.) determina la conducta (con-
sistente en el precio, la investigacion y el desarrollo, la inversidn, la publicidad y asi
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sucesivamente) y ésta resulta en el desempeiio en el mercado (eficiencia, proporcion
entre ¢l precio y el costo marginal, variedad de preductos, indice de innovacién, ga-
nancias y distribucion). Aunque plausible, este paradigma se apoyaba a menudo en
teorias vagas, y hacia hincapié en los estudios empiricos de industrias™].!4

Edward Mason, en efecto, ticne el mérito de establecer los fundamentos de un
verdadero andlisis estructural {¢n oposicién al interaccionista) del funcionamiento de
un campo econémico: en primer lugar, plantea que sdlo un andlisis capaz de tomar en
curenta la estructura de cada empresa, principio de la disposicién a reaccionar ante la
estructura particular del campo, y la estructura de cada sector (industry), una y otra
ignoradas por los partidarios de la teorla de los juegos (de la que hace, de pasada, una
critica anticipada: “Elaborate speculations on the probable behavior of A on the as-
sumption that B will act in a certain way, seems particularly fruitless” [“Las elabo-
radas especulaciones sobre el comportamiento probable de A con el supuesto de que
B actuard de una determinada manera parecen particularmente infructuosas™]), puede
explicar todas las diferencias entre las firmas en materia de practicas competitivas, en
especial en sus politicas de precios, produccion e inversion. 'S A continuacion se es-
fuerza por establecer tanto tedrica como empiricamente los factores que determinan
la fuerza relativa de la empresa en ¢l campo: tamaiio absoluto, cantidad de empresas,
diferenciacion del producte. Al reducir la estructura del campo al espacio de las po-
sibilidades tal como se presenta ante los agentes, quiere por ultimo esbozar una “tipo-
logia” de las “situaciones™ definidas por ¢l conjunto de las “consideraciones que el
vendedor tiene en cuenta en la determinacion de sus politicas y préacticas empresa-
rias” (“The structure of a seller’s market include all those considerations which he
takes into account in determining his business policies and practices”).\¢

EL CAMPO ECONOMICO COMO CAMPO DE LUCHAS

El campo de fuerzas es también un campo de luchas, campo de accién so-
cialmente construido donde agentes que cuentan con recursos diferentes se en-
frentan para tener acceso al intercambio y conservar o transformar la relacién de
fuerza vigente. Las empresas libran en €l acciones que dependen, en sus fines y
su eficacia, de su posicién en el campo de fuerza, es decir, en la estructura de la
distribucién del capital en todas sus formas. Lejos de estar frente a un universo
sin gravedad ni restricciones, en el que puedan desarrollar sus estrategias a vo-
luntad, estan orientadas por las restricciones y las posibilidades inscriptas en su
posicién y por la representacion que pueden hacerse de esa posicion y la de sus
competidores, en funcién de su informacién y sus estructuras cognitivas. La
cuota de libertad con que cuenta el arte de jugar es sin duda mas grande que en
otros campos, en razén del grado particularmente alto en que los medios y los fi-
nes de la accion, y por lo tanto las estrategias, se explicitan, confiesan, declaran
e incluso proclaman cinicamente, en especial en la forma de “teorias autdcto-
nas” de la accién estratégica (management), expresamente producidas con vistas
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a asistir en sus decisiones a los agentes, y en particular a los directivos, y ense-
fladas de manera explicita en las escuelas donde éstos se forman, como las gran-
des business schools.'” (La teoria del management, literatura de business school
para business school, cumple una funcién muy similar a la de los escritos de los
juristas europeos de los siglos XvI y XxvIl que contribuyen a hacer el Estado bajo
la apariencia de describirlo: concebida para uso de los gerentes, actuales o po-
tenciales, oscila continuamente entre lo positivo y lo normativo, y se basa, en lo
esencial, en una sobrestimacion de la parte que juegan las estrategias conscien-
tes con respecto a las restricciones estructurales y las disposiciones de los direc-
tivos.)

Esta especie de cinismo instituido, opuesto en todo a la denegacion y la su-
blimacién que tienden a imponerse dentro de los universos de produccién sim-
bolica, hace que la frontera entre la representacion autéctona v la descripcion
cientifica sea en este caso menos marcada: asi, algin tratado de marketing habla
de product market battlefield [“el campo de batalla de los mercados de produc-
tos”].’® En un campo en que los precios son a la vez lo que est4 en juego y ar-
mas, las estrategias tienen espontdneamente, tanto para quienes las producen co-
mo para los demds, una transparencia nunca alcanzada en universos como los
campos literario, artistico o cientifico, en que las sanciones siguen siendo en
gran medida simbdlicas, es decir, vagas y sometidas al mismo tiempo a variacio-
nes subjetivas. De hecho, como lo atestigua el trabajo que debe desplegar la l6-
gica dei don para enmascarar o que a veces se denomina la “verdad de los pre-
cios” (por ejemplo, siempre se quita con cuidado la etiqueta que los indica en
los regalos), el precio en dinero tiene una especie de objetividad y universalidad
brutales que apenas dejan lugar a la apreciacion subjetiva {aun cuando pueda de-
cirse, por ejemplo, que “es caro para lo que es” o que “bien vaie lo que cuesta”).
De ello se deduce que las estrategias de bluyff, conscientes o inconscientes, como
las de la pura pretension, tienen menos posibilidades de éxito en los campos
econémicos —aunque también en ellos tengan cabida, pero mds bien como estra-
tegias de disuasion o, mas raramente, de seducciéon—,

Las estrategias dependen ante todo de la configuracion particular de los po-
deres que confiere al campo su estructura y que, definida por el grado de con-
centracion —vale decir, la distribucion de las cuotas del mercado entre una canti-
dad mas o menos grande de empresas—, varfa entre esos dos limites que son la
competencia perfecta y el monopolio. Si damos crédito a Alfred D. Chandler, la
economia de los grandes paises industrializados experimentd, entre 1830 y
1960, un proceso de concentracion {(en especial por medio de un movimiento de
fusiones) que elimind progresivamente el universo de pequefias empresas com-
petidoras al que se referian los economistas cldsicos: “El informe MacLane y
otras fuentes nos muestran una industria manufacturera estadounidense com-
puesta por una gran cantidad de pequefias unidades de produccién, que emplean
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menos de cincuenta personas cada una y se apoyan en la utilizacién de los recur-
s50s energéticos tradicionales [...]. Las decisiones de inversidn, tanto a corto co-
mo a largo plazo, eran tomadas por centenares de pequefios productores que
reaccionaban ante las seflales del mercado, segiin el esquema descripto por
Adam Smith”.'® En lo sucesivo, al cabo de una evolucién marcada especialmen-
te por una larga serie de fusiones y una transformacién profunda de la estructura
de las empresas, se advierte que, en la mayoria de los campos sectoriales, la lu-
cha se circunscribe a un pequefio nimero de poderosas empresas rivales que, le-
jos de adaptarse pasivamente a una “situacién de mercado”, estan en condicio-
nes de modelarla activamente.

Esos campos se organizan de manera relativamente invariante en torno de la
oposicion principal entre aquellos a quienes a veces se llama first movers, mar-
ket leaders o challengers 2® La empresa dominante tiene por lo comun la iniciati-
va en materia de cambio de precios, introduccién de nuevos productos y medidas
de distribucién y promocién; estd en condiciones de imponer la representacion
mds favorable a sus intereses sobre la manera conveniente de jugar y las reglas
del juego, y por lo tanto sobre la participacion en éste y su perpetuacion. Consti-
tuye un punto de referencia obligado para sus competidores que, hagan lo que hi-
cieren, se ven conminados a tomar posicion con respecto a ella, activa o pasiva-
mente. Las amenazas que penden sin cesar sobre ella —ya se trate de la aparicién
de nuevos productos capaces de reemplazar los suyos o del alza excesiva de sus
costos, que puede poner en riesgo su produccién— la obligan a una vigilancia
constante (en especial en los casos de dominacién compartida, en que se impone
la coordinacién destinada a limitar la competencia). Contra esas amenazas, la
empresa dominante puede implementar dos estrategias muy diferentes: esforzar-
se por mejorar la posicion global def campo tratando de incrementar la demanda
general, o bien defender o aumentar sus posiciones conquistadas en el campo (su
participacién en el mercado).

Las empresas dominantes, en efecto, son parte integrante del estado global
del campo, definido en especial por las posibilidades promedio de ganancia que
ofrece, que determinan la atraccién que ejerce (en comparacién con otros cam-
pos). Esas firmas tienen interés en el crecimiento de la demanda, del que extraen
un beneficio particularmente importante —ya que est4 proporcionado a su parti-
cipacién en el mercado—, para lo cual tratan de generar nuevos usuarios, nuevos
usos 0 una utilizacién mds intensiva de los productos que ofrecen (llegado el ca-
50, actiian con ese fin ante los poderes politicos). Pero, sobre todo, deben defen-
der su posicitn contra quienes las desaffan mediante la innovacién permanente
(nuevos productos, nuevos servicios, etc.) y las bajas de precios. En razén de to-
das las ventajas con que cuentan en la competencia (en primera fila de las cua-
les estan las economias de escala ligadas a su tamafio), pueden reducir sus cos-
tos y paralelamente sus precios limitando la reduccién de sus margenes, lo que
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hace muy dificil la entrada de nuevos competidores y elimina a los mas debiles.
En sintesis, debido al aporte determinante que hacen a la estructura del campo (y
a la determinacion de los precios en la cual se expresa), estructura cuyos efectos
se manifiestan en la forma de obstacuios a la entrada o coacciones econdinicas,
los first movers disponen de ventajas decisivas tanto con respecto a los competi-
dores ya instalados como a los ingresantes potenciales.?!

Las fuerzas del campo impulsan a los dominantes a adoptar estrategias cuyo
fin es perpetuar o redoblar su dominacion. De tal modo, el capital simbélico
con que cuentan gracias a su preeminencia y también a su antigiiedad les permi-
te recurrir con éxito a estrategias destinadas a intimidar a sus competidores, co-
mo la consistente en emitir sefiales para desalentar fos posibles ataques (por
ejemplo, mediante la diseminacion de rumores con respecto a una baja de pre-
cios o e} establecimiento de una nueva fabrica). Estrategias que pueden ser un
mero bluff, pero creibles, y por lo tanto eficaces, gracias a su capital simbélico,
Puede suceder incluso que, confiadas en su fuerza y conscientes de que cuentan
con recursos para sostener una prolongada ofensiva, y que por consiguiente el
tiempo acta en su favor, esas firmas dominantes decidan abstenerse de toda ré-
plica y dejar a sus adversarios comprometerse en ataques costosos y destinados
al fracaso. De manera general, las empresas hegemonicas tienen la capacidad de
imponer el tempo de las transformaciones en los diferentes ambitos: produc-
cioén, marketing, investigacion, etc., y el uso diferencial del tiempo es uno de los
principales medios de su poder.

La aparicién de un nuevo agente eficiente modifica la estructura del campo.
Del mismo modo, la adopcion de una nueva tecnologfa y la conquista de una
porcion mas grande del mercado modifican las posiciones relativas y el rendi-
miento de todos los tipos de capital en poder de las demas. Pero las firmas que
ocupan un lugar secundario en un campo también pueden atacar a la empresa
dominante (y al resto de los competidores), sea de manera frontal, tratando por
ejemplo de bajar sus costos y sus precios, en especial gracias a una innovacidén
tecnologica, sea de manera lateral, intentando colmar las lagunas de la accién de
la firma dominante v ocupar ciertos nichos al precio de una especializacion de
su produccion, o volviendo contra ella sus propias estrategias. En ese caso, el
éxito parece depender de la posicion relativa en la estructura de la distribucion
del capital, y al mismo tiempo en el campo: mientras que las firmas muy gran-
des pueden obtener grandes ganancias gracias a economias de escala y las pe-
queifias pueden hacer otro tanto si se especializan para dedicarse a un segmento
restringido del mercado, las empresas medianas tienen a menudo escasa rentabi-
lidad porque, demasiade grandes para obtener las ganancias de una produccitn
con un blanco bien preciso, son demasiado pequefias para aprovechar las econo-
mias de escala de las mayores.

Habida cuenta de que las fuerzas del campo tienden a reforzar las posiciones



PRINCIPIOS DE UNA ANTROPOLOGIA ECONOMICA 231

dominantes, podemos preguntarnos de qué manera es posible que se produzcan
verdaderas transformaciones de las relaciones de fuerza dentro de él. De hecho,
el capital tecnoldgico cumple un papel determinante y se pueden citar una serie
de casos en que empresas dominantes fueron reemplazadas a causa de una mu-
tacion tecnologica que, gracias a una reduccidn de los costos, dio ventajas a
competidoras més pequefias. Pero el capital tecnolégico sélo es eficiente si se
asocia a otros tipos de capital. Asi se explica, sin duda, que los desafiantes vic-
toriosos sean muy pocas veces pequefias empresas nacientes y que, cuando no
tienen su origen en la fusion de firmas ya establecidas, provengan de otras na-
ciones o, sobre todo, de otros subcampos. En realidad, las revoluciones incum-
ben las mas de las veces a compafiias grandes que, mediante la diversificacion,
pueden sacar partido de sus capacidades tecnoldgicas para presentarse con una
oferta competitiva en nuevos campos. Asi, los cambios dentro del campo estan
ligados a menudo a cambios en las relaciones con su exterior.

A los cruces de limites se suman las redefiniciones de las fronteras entre los
campos: algunos de €stos pueden quedar segmentados en sectores mas restringi-
dos; la industria aerondutica, por ejemplo, se divide en productores de aviones de
Iinea, aviones de combate y aviones de turismo; o, al contrario, los cambios tec-
nolégicos pueden debilitar las fronteras entre industrias hasta entonces separadas:
por ejemplo, la informatica, las telecomunicaciones y la tecnologia de oficina se
confunden cada vez mas, de modo que las empresas que hasta aqui sélo estaban
presentes en uno de los tres subcampos tienden de manera creciente a competir
en el nuevo espacio de relaciones que se constituye; asi, el campo de las empre-
sas audiovisuales sufre la conmocioén producida por la irrupcion de recién llega-
dos procedentes de las telecomunicaciones y la informatica, cuyos recursos no
tienen comparacién con los de los agentes tradicionales. En este caso, puede su-
cedet que una sola firma entre en competencia no sélo con otras empresas de su
campo sino también con compafiias pertenecientes a varios otros. Cabe sefialar,
de paso, que en los campos econémicos lo mismo que en cualquier otra catego-
ria, sus fronteras son un objeto de luchas en el seno mismo del campo (a través,
en especial, de [a cuestion de los sustitutos posibles y las competencias que intro-
ducen); y que sélo el andlisis empirico puede, en cada caso, determinarlas. (No es
inusual que los campos tengan una existencia casi institucionalizada en la forma
de ramas de actividad dotadas de organizaciones profesionales que funcionan a la
vez como clubes de directivos de la industria, grupos de defensa de las fronteras
en vigor, y por lo tanto de los principios de exclusion subyacentes a ellas, y como
instancias de representacion ante los poderes publicos, los sindicatos y las demas
instancias andlogas y provistas de drganos permanentes de accion y expresion.)

Pero entre todos los intercambios con el exterior del campo, los mas impor-
tantes son los que se establecen con el Estado. La competencia entre las empre-
sas asume a menudo la forma de una competencia por el poder sobre el poder
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del Estado —en especial sobre el poder de reglamentacion y los derechos de pro-
piedad—22 y por las ventajas aseguradas por las diferentes intervenciones estata-
les: aranceles preferenciales, patentes, créditos para investigacion y desarrollo,
pedidos publicos de equipamiento, ayudas a la creacion de empleos, a la innova-
¢ion, a la modernizacién, a la exportacion, a la vivienda, etc. En los intentos de
modificar en su favor las “reglas del juego™ vigentes y hacer valer de tal modo
algunas de sus propiedades susceptibles de funcionar como capital en el nuevo
estado del campo, las empresas dominadas pueden utilizar su capital social para
ejercer presiones sobre el Estado y obtener de €l la modificacién del juego en su
beneficio.?? Asi, lo que se denomina el mercado es el conjunto de las relaciones
de intercambio entre agentes colocados en competencia, interacciones directas
que dependen, como dice Simmel, de un “conflicto indirecto”, es decir, de la es-
tructura socialmente construida de las relaciones de fuerza, a la que los diferen-
tes agentes participantes en el campo contribuyen en medidas diversas a través
de las modificaciones que logran imponerle, en especial mediante el uso de los
poderes estatales que estan en condiciones de controlar y orientar. En efecto, el
Estado no es inicamente el regulador encargado de mantener el orden y la con-
fianza y el arbitro encargado de “controlar” las empresas y sus interacciones que
habitualmente vemos en él. En el caso, completamente ejemplar, del campo de
produccion de casas individuales, como en muchos otros, contribuye de manera
decisiva a la construccion de la demanda y la oferta; una y otra forma de inter-
vencion se efectiian bajo la influencia directa o indirecta de las partes mas clara-
mente interesadas.2?

Otros factores externos capaces de contribuir a una transformacion de las re-
laciones de fuerza en el campo son las transformaciones de las fuentes de apro-
visionamiento (por ejemplo, los grandes descubrimientos petroliferos de princi-
pios del sigle x1x) y los cambios en la demanda determinados por los cambios
en la demografia (como la baja de ia natalidad o la prolongacion de la duracién
de Ia vida) o en los estilos de vida (por ejemplo el incremento del trabajo feme-
nino, que ocasiona la caida de ciertos productos, cuyo uso estaba ligado a la de-
finicion tradicionai del papel de la mujer, y crea nuevos mercados, por ejemplo
¢l de los congelados y los hornos de microondas). En realidad, esos factores ex-
ternos solo ejercen sus efectos sobre las relaciones de fuerza dentro del campo a
través de la l6gica misma de esas relaciones, es decir, en la medida en que ase-
guran una ventaja a los desafiantes: permiten que éstos se implanten en determi-
nados nichos, mercados especializados cuyas exigencias muy particulares, las de
una categoria de consumidores o un mercado regional, que ademds pueden cons-
tituir cabeceras de puente para desarrollos ulteriores, son de dificil satisfaccion
por parte de los first movers, concentrados en la produccion estandarizada de
gran volumen.
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LA EMPRESA COMO CAMPO

Es notorio que las decisiones en materia de precios o en cualquier otro ambi-
to no dependen de un actor inico, mito que enmascara los juegos y las apuestas
de poder dentro de la empresa que funciona como un campo o, mas precisamen-
te, dentro del campo de poder propio de cada firma. En otras palabras, si entra-
mos en Ia “caja negra” que constituye la empresa, no es para encontrar en ella
individuos sino, una vez mas, una estructura, la del campo de la empresa, que
dispone de una autonomia relativa con respecto a las restricciones asociadas a su
posicién en el campo empresario. Si el campo englobador afecta su estructura,
ese campo englobado, en cuanto relacién de fuerza y espacio de juego especifi-
co, define los términos y las apuestas mismas de la lucha, confiriéndole una fi-
sonomia singular que a menudo los hace, a primera vista, ininteligibles desde
afuera.

Si bien las estrategias de las empresas (especialmente en materia de precios)
dependen de la posicién que éstas ocupan en la estructura del campo, también
dependen de la estructura de las posiciones de poder constitutivas del gobierno
interno de la firma o, mas exactamente, de las disposiciones (socialmente cons-
truidas) de los directivos que actian bajo la restriccion del campo de poder den-
tro de eila y de ia totalidad de su campo (que se puede caracterizar a través de
indices tales como la composicion jerarquica de la mano de obra, el capital edu-
cativo y en particular cientifico del personal superior, el grado de diferenciacién
burocritica, el peso de los sindicatos, etc.). El sistema de restricciones y solici-
taciones que esta inscripto en la posicion dentro del campo y que lleva a las em-
presas dominantes a actuar en e] sentido mas favorable a la perpetuacion de su
dominacion no tiene nada de una fatalidad, y ni siquiera de una especie de ins-
tinto infalible que oriente a las firmas y a sus directivos a tomar las opciones
mds aptas para la conservacion de las ventajas adquiridas. Asi, con frecuencia se
cita el ejemplo de Henry Ford, quien, luego de que su brillante éxito en la pro-
duccién y la distribucién hiciera de €1 el fabricante de automéviles mas barato
del mundo, destruy6 las capacidades competitivas de su compaiia, después de la
Primera Guerra Mundial, al hacer que se fueran casi todos sus gerentes mas ex-
perimentados y competentes, que estuvieron en el origen del éxito de sus com-
petidores.

Dicho esto, aunque goce de una relativa autonomia con respecto a las fuer-
zas del campo, la estructura misma del campo del poder en el seno de la empre-
sa esta intimamente correlacionada con la posicion de ésta en el campo, en espe-
cial por intermedio de la correspondencia, por un lado, entre el volumen (ligado
por su parte a la antigiiedad de la empresa y su posicion en el ciclo de vida y por
lo tanto, grosso modo, a su tamafio y su integracion) y la estructura de su capital
(en particular el peso relativo del capital financiero, el capital comercial y el ca-
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pital técnico) y, por el otro, la estructura de la distribucién del capital entre los
diferentes directivos, propietarios —owners— y “funcionarios” —managers—yv, en
el caso de estos altimos, entre los poseedores de distintos tipos de capital cultu-
ral, de dominante financiera, técnica o comercial, es decir —si nos referimos a
Francia—, entre los grandes cuerpos o las escuelas superiores (ENA, Politécnico o
HEC) de los que son originarios.”>

En la larga duracién se pueden discemir, sin duda, tendencias de la evolu-
cion de las relaciones de fuerza entre los grandes agentes del campo del poder
en la empresa: en especial la preeminencia, en el origen, de los empresarios que
dominan las nuevas tecnologias y son capaces de reunir los fondos necesarios
para ponerlas en marcha, luego la intervencioén cada vez més inevitable de los
banqueros y las instituciones financieras, y por ultimo el ascenso de los geren-
tes.2® Pero amén de que hay que analizar la forma particular que asume en cada
estado de cada campo la configuracion de la distribucién de los poderes entre las
empresas, podemos tener todas las herramientas para comprender la logica de
las luchas en que se determinan los fines de la compaiiia si analizamos, en el ca-
so0 de cada firma y en cada momento, la forma de la configuracion de los pode-
res en el seno del campo del poder sobre la empresa. Resulta claro, en efecto,
que esos fines son objetos de luchas y que hay que sustituir los calculos raciona-
les de un “decisor” esclarecido por la lucha politica entre agentes que tienden a
identificar sus intereses especificos (ligados a su posicién en la empresa y a sus
disposiciones) con los intereses de la firma y cuyo poder se mide sin duda por su
capacidad de identificar, para bien o para mal (como lo muestra el ejemplo de
Henry Ford), los intereses de la empresa con los suyos propios en ella (¢f. ane-
X0, pag. 249).

LA ESTRUCTURA Y LA COMPETENCIA

Tomar en cuenta la estructura del campo significa decir que la competencia
por el acceso al intercambio con los clientes no se puede comprender como una
competicion orientada por la mera referencia consciente y explicita a los com-
petidores directos o, al menos, a los mas peligrosos de ellos, segin la férmula
de Harrison White: “Los productores se vigilan unos a otros dentro de un mer-
cado™.?’” O mas explicitamente aiin en Max Weber, que ve en ella un “conflicto
pacifico” que apunta a tomar posesion de “posibilidades o ventajas también de-
seadas por otros™: “Los participantes potenciales orientan sus ofertas indistinta-
mente en funcién de la accion potencial de muchos otros competidores reales €
imaginarios, y no s6lo de la accién potencial de los participantes en el intercam-
bio”.28 Weber describe aqui una forma de calculo racional, pero completamen-
te diferente en su 16gica del calculo de la ortodoxia econémica: no se trata de
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agentes que toman sus decisiones a partir de la informacion proporcionada por
los precios, sino de agentes que tienen en cuenta las acciones y reacciones de
sus competidores y que “se orientan en relacién con ellas”, provistos por lo tan-
to de una informacién a su respecto y capaces de actuar contra o con ellos, co-
mo en la accion de regateo, “la forma més consecuente de la formacién de mer-
cado” y del “compromiso de intereses” que lo cierra. Pero si bien tiene el
meérito de sustituir la mera transaccion con el interlocutor, el cliente, por /a re-
lacion con el conjunto de los productores, Weber la reduce a una interaccion
consciente y meditada entre competidores que invierten en el mismo objeto
(“todos los interesados potenciales en el intercambio™). Y ocurre otro tanto con
Harrison White, que aunque vea en el mercado una “estructura social autorre-
productora” (self-reproducing social structure), no busca el principio de las es-
trategias de los productores en las restricciones inherentes a su posicion estruc-
tural, sino en la observacion y el desciframiento de las seffales que emite el
comportamiento de los otros productores: “Markets are self-reproducing struc-
tures among specific cliques of firms and other actors who evolve roles from
observations of each other's behavior” [“Los mercados son estructuras autorre-
productoras entre camarillas especificas de empresas y otros actores que dedu-
cen roles de las observaciones de su comportamiento reciproco”].?® O bien:
“Markets are tangible cliques of producers watching each other. Pressure from
the buyer side creates a mirror in which producers see themselves, not consu-
mers"” [*“Los mercados son camarillas tangibles de productores que se vigilan
mutuamente. La presion por el lado de los compradores crea un espejo en que
los productores se ven a si mismos, no a los consumidores”].3 Los productores,
armados con el conocimiento del costo de produccion, tratan de maximizar sus
ingresos determinando el volumen adecuado de produccién “sobre la base de
las posiciones observadas de todos los otros productores™ (“on the basis of ob-
served positions of all ather producers ™) y buscan un nicho en el mercado.

Se trata, de hecho, de subordinar esta descripeion “interaccionista” de las es-
trategias a un anélisis estructural de las condiciones que delimitan el espacio de
las estrategias posibles. Y no olvidar que la competencia entre una pequefia can-
tidad de agentes en interaccion estratégica por el acceso (de una parte de ellos)
al intercambio con una categoria particular de clientes es también y sobre todo
el encuentro entre productores que ocupan posiciones diferentes en la estructura
del capital especifico (en sus distintos tipos) y clientes que ocupan en el espacio
social posiciones homoélogas a las de esos productores en el campo. Lo que co-
munmente se denomina nichos no es otra cosa que esa seccion de la clientela
que la afinidad estructural asigna a las diferentes empresas, y en particular a las
secundarias: como logramos mostrarlo con respecto a los bienes culturales y a
bienes de fuerte componente simbolico como la ropa o la casa, es probable que
en cada campo pueda observarse una homologia entre el espacio de los produc-
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tores (y los productos) y el espacio de los clientes distribuidos segtin los princi-
pios de diferenciacién pertinentes. Lo cual significa decir, de paso, que las res-
tricciones, a veces mortales, que Jos productores dominantes imponen a sus
competidores reales o potenciales, sélo se ejercen por la mediacién del campo:
de modo que la competencia nunca es otra cosa que un “conflicto indirecto” (en
el sentido que le da Simmel) que no estd directamente encaminado contra el
competidor. Lo mismo que en otras partes, no es necesario que la lucha en el
campo economico se inspire en la intencion de destruir para producir efectos
destructores. (Podemos deducir de ello una consecuencia “ética” de la vision de
los universos de produccion como campos: asi como puede decirse, con Harri-
son White, que “firm is distinctive”, en cuanto posicién en un campo, punto en
un espacio, sin estar obligados a suponer que todas sus estrategias se inspiran en
una basqueda de la distincion —lo mismo vale para cualquier empresa de produc-
cién cultural, por ejemplo la de un artista, un escritor o un sociélogo-, también
puede aftrmarse que todo agente involucrado en un campo esta involucrado en
un “conflicto indirecto” con todos los que participan en el mismo juego: sus ac-
ciones pueden tener el efecto de destruirlos sin inspirarse en lo mas minimo en
la intencién de aniquilarlos y ni siquiera de superarlos, de rivalizar con ellos.)

EL HABITUS ECONOMICO

El homo eeconomicus, tal como lo concibe (de manera tacita o explicita) la
ortodoxia econémica, es una especie de monstruo antropologico: ese practico
con cabeza de tedrico encarna la forma por excelencia de la scholastic fallacy,
error intelectualista o intelectualo-céntrico, muy comdn en las ciencias sociales
{en especial en lingiiistica y etnologia), por el cual el erudito pone en la cabeza
de los agentes que estudia: amas de casa u hogares, empresas o empresarios,
etc., las consideraciones y construcciones tedricas que él tuvo que elaborar para
explicar sus practicas.’' Gary Becker, autor de los intentos mas atrevidos de ex-
portar a todas las ciencias sociales el modelo del mercado y la tecnologia, pre-
suntamente mas poderosa y eficiente, de la empresa neoclasica, tiene el mérito
de declarar con toda claridad lo que a veces se enmascara en los supuestos im-
plicitos de la rutina cientifica: “The economic approach [...] now assumes that
individuals maximize their utility from basic preferences that do not change ra-
pidly over time and that the behavior of different individuals is coordinated by
explicit o implicit markets [...]. The economic approach is not restricted to ma-
terial goods and wants or to markets with monetary fransactions, and concep-
tually does not distinguish between major or minor decisions or between «emo-
tionaly and other decisions. Indeed [...] the economic approach provides a
framework applicable to all human behavior ~to all types of decisions and to
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persons for all walks of life” [*“El enfoque econémico [...] supone hoy que los
individuos maximizan su utilidad a partir de preferencias basicas que no cam-
bian con rapidez con el paso del tiempo, y que el comportamiento de distintos
individuos es coordinado por mercados explicitos o implicitos [...]. El enfoque
econdmico no se restringe a bienes y necesidades materiales o a mercados con
transacciones monetarias, y conceptualmente no distingue entre decisiones ma-
yores o menores o entre decisiones ‘emocionales’ y de otro tipo. En rigor [...], el
enfoque econémico proporciona un marco aplicable a todo el comportamiento
humano: a toda clase de decisiones y a personas de toda condicién”].32 Ya nada
escapa a la explicacion mediante el agente maximizador: ni las estructuras orga-
nizacionales, las empresas o los contratos, ni los parlamentos y ias municipali-
dades, ni el matrimonio (concebido como intercambio econdmico de servicios
de produccion y reproduccién) o la familia, ni las relaciones entre padres e hijos
o el Estado. Este modo de explicacion universal por medio de un principio de
explicacion también universal (las preferencias individuales son exdgenas, orde-
nadas y estables, por lo tanto sin génesis ni devenir contingentes) ya no sabe de
limites. Gary Becker ni siquiera reconoce los que Pareto estaba obligado a poner
en el texto fundador, en el cual, tras identificar la racionalidad de ias conductas
econdmicas con la racionalidad a secas, distinguia las conductas propiamente
econdmicas, que son la culminacidn de “razonamientos 16gicos™ apoyados en la
experiencia, y las conductas “determinadas por el uso”, como el hecho de sacar-
se el sombrero al entrar en un salén®? (con lo que reconocia otro principio de la
accion, el uso, la tradicién o el habito, a diferencia del individualismo metodo-
légico, que no quiere conocer otra cosa que la alternativa de la eleccién cons-
ciente y deliberada, que satisface ciertas condiciones de eficacia y coherencia, y
la *norma social”, cuya eficiencia también pasa por una eleccién).

La mejor forma de contribuir a la integracién o “hibridacion” de las dos discipli-
nas, secioldgica y econémica, dramaticamente separadas a pesar de los esfuerzos en
sentido inverso de algunos grandes fundadores —de Pareto y Schumpeter, por ejem-
plo, hacia la sociologia, v de Durkheim, Mauss y sobre todo Weber hacia la econo-
mia—,3* tal vez sea recordar la arbitrariedad de la distincién fundamental (y atn pre-
sente en nuestros dias en las mentes de los economistas que dejan a los sociélogos las
curiosidades o las averias de los funcionamientos econémicos) entre el orden de lo
econbémico, regido por la 1égica eficiente del mercado y destinado a las conductas 16-
gicas, ¥ ¢l orden incierto de lo “social”, habitado por la arbitrariedad “no 16gica™ de
la costumbre, las pasiones y los poderes. S6lo se puede reunificar una ciencia social
artificialmente dividida si se toma conciencia del hecho de que las estructuras y los
agentes econémicos 0, mas exactamente, sus disposiciones, son construcciones socia-
les, indisociables det conjunto de las construcciones sociales que constituyen un or-
den social. Pero esta ciencia social reunificada, capaz de construir modelos de los que
ya o se sabrd si son econdmicos o socioldgicos, tendra sin duda muchas dificultades
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para imponerse, a la vez por razones politicas y por razones que obedecen a la légica
propia de los universos cientificos. Es incuestionable, en efecto, que son muchos los
que tienen interés en que no s¢ establezca ningan vinculo entre las politicas econdmi-
€as y sus consecuencias sociales o, mas precisamente, entre las supuestas politicas
econémicas cuyo cardcter politico se afirma en el hecho mismo de que se niegan a to-
mar en cuenta lo social y ¢l costo social, y también econémico —que, por poco que se
intentara, no seria tan dificil de evaluar-, y sus efectos a corto y largo plazo (me re-
tiero, por gjemplo, al crecimiento de las desigualdades econdmicas y sociales resul-
tante de la puesta en practica de las politicas neoliberales y a los efectos nepativos de
csas desigualdades sobre la salud, la delincuencia y el delito, etc.). Pero si la hemiple-
jia cognitiva a la que hoy estan condenados sociélogos y economistas tiene fuertes
motivos para perpetuarse contra los intentos, cada vez més numerosos, de liberarse
de ¢lla, es también porque las fuerzas sociales que pesan sobre los universos supues-
tamente puros y perfectos de la ciencia, en especial por medio de los sistemas de san-
cienes y Tecompensas encarnados por las revistas cientificas, las jerarquias de casta,
etc., favorecen la reproduccién de los espacios separados, asociados a estructuras de
posibilidades de ganancia y a disposiciones diferentes, y hasta incongiliables, que tie-
nen su origen en el corte inicial.

El concepto de Aabitus tiene la funcién primordial de romper con la filosofia
cartesiana de {a conciencia y liberar al mismo tiempo de la alternativa ruinosa
entre el mecanicismo y el finalismo, es decir, entre la determinacién por causas
y la determinacién por razones; e incluso entre el individualismo calificado de
metodoldgico y lo que a veces se llama (entre los “individualistas”} holismo,
oposicion semiculta que no es mds que la forma eufemizada de la alternativa
~sin duda la mas poderosa del orden politico— entre el individualismo o liberalis-
mo, que considera al individuo como Gltima unidad elemental auténoma, y el co-
lectivisma o secialismo, que supuestamente concede la primacia a lo colectivo.

El agente social, en cuanto esta dotado de un habitus, es un individuo colec-
tivo o un colectivo individuado debido a la incorporacicn de las estructuras ob-
Jetivas. Lo individual, lo subjetivo, es social, colectivo. El habitus es subjetivi-
dad socializada, trascendental histérico cuyos esquemas de percepcion y
apreciacion (fos sistemas de preferencia, los gustos) son el producto de la histo-
ria colectiva e individual. La razon (o la racionalidad) es bounded, limitada, no
solo, como lo cree Herbert Simon, porque el espiritu humano también lo es de
manera genérica (cosa que no es un descubrimiento), sino porque estd social-
mente estructurado, determinado y, por lo tanto, acotado. Aqueilos que, los pri-
meros, aduzean que esto tampoco es ningun descubrimiento, deberian interro-
garse sobre las razones que hacen que la teoria econdmica haya permanecido tan
absolutamente sorda a los llamados de esas comprobaciones antropolégicas. Ve-
blen, por ejemplo, defendia ya la idea de que el agente econémico no es “un ata-
do de deseos” (“a bundle of desires™), sino “una estructura coherente de pro-
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pensiones y habitos” ( “a coherent structure of propensities and habiis’");* Ja-
mes S. Duesenberry sefialaba también que ¢l principio de la decisién de consu-
mo no debe buscarse por el lado de la planificacion racional (rational planning)
sino mas bien por el del aprendizaje y la formacion de los habitos (learning and
habit formation), y establecia que el consumo dependia tanto del ingreso pasado
como del ingreso presente.* Veblen, una vez mas, anticipandose a la idea de in-
teractive demand, enuncié hace mucho, como Jevons y Marshall, los efectos de
la estructura o de la posicion ocupada en ella sobre la definicion de las necesida-
des y, de ese modo, sobre la demanda. En resumen, si hay una propiedad univer-
sal, es la de que los agentes no son universales porque sus propiedades, y en
particular sus preferencias y sus gustos, son el producto de su emplazamiento y
sus desplazamientos en el espacio social, y por lo tanto de la historia colectiva e
individual. La conducta econémica socialmente reconocida como racional es el
producto de ciertas condiciones econémicas y sociales. Siempre que se la refiera
a su génesis individual y colectiva, podrén comprenderse las condiciones econo-
micas y sociales de posibilidad y, de ese modo, a la vez la necesidad y los limi-
tes soctologicos de la razon econdmica y de nociones aparentemente incondicio-
nadas como las de necesidades, célculo o preferencias.

Dicho esto, el habitus no tiene nada de un principio mecanico de accion o,
mas exactamente, de reaccion (a [a manera de un arco reflejo). Es espontanei-
dad condicionada y limitada. Es el principio auténomo que hace que la accion
no sea simplemente una reaccion inmediata a una realidad en bruto sino una ré-
plica “inteligente” a un aspecto activamente seleccionado de lo real: ligado a
una historia preftada de un porvenir probable, es inercia, huella de su trayectoria
pasada, que los agentes oponen a las fuerzas inmediatas del campo y que hace
que sus estrategias no puedan deducirse directamente ni de la posicion ni de la
situacién inmediatas. El habitus produce una réplica cuyo principio no esta ins-
cripto en el estimulo y que, sin ser absolutamente imprevisible, no puede prever-
se a partir del mero conocimiento de la situacién; una respuesta a un aspecto de
la realidad que se distingue por una aprehension selectiva, fragmentaria [partie-
lle] y parcial [partiale] (sin ser pese a ello “subjetiva” en sentido estricto) de
ciertas estimulaciones, por una atencién al aspecto particular de las cosas del
que puede decirse indiferentemente que “suscita interés” o que el interés lo sus-
cita; una accioén que, sin contradecirnos, podemos calificar a la vez de determi-
nada y espontanea, porque estd determinada por estimulaciones condicionales ¥
convencionales que s6lo existen como tales para un agente dispuesto a percibir-
las y apto para hacerlo.

La pantalla que el habitus pone entre el estimulo y la reaccién es una panta-
lla de tiempo, en la medida en que, salida de una historia, es relativamente cons-
tante y duradera, y por consiguiente esta relativamente liberada de la historia.
Producto de las experiencias pasadas y de toda una acumulacién colectiva e in-
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dividual, sélo puede comprenderse de manera adecuada mediante un analisis ge-
nético que se aplique a la vez a la historia colectiva —con la historia de los gus-
tos, por ejemplo, que Sidney Mintz ilustré mostrando cémo la aficién por el
azucar, en un primer momento producto de lujo exético reservado a las clases
privilegiadas, se convirtié poco a peco en un elemento indispensable de la ali-
mentacion corriente de las clases populares—7 y a la historia individual, con el
andlisis de las condiciones econémicas y sociales de la génesis de los gustos in-
dividuales en materia de alimentacién, decoracién, vestimenta y también cancio-
nes, teatro, musica o cine, etc.’® y, en términos mas generales, de las disposicio-
nes {en el doble sentido de capacidades y propensiones) a llevar a cabo las
acciones economicas ajustadas a un orden econémico (por ejemplo, calcular,
ahorrar, invertir, etc.).

El concepto de habitus permite también escapar a la alternativa del finalismo
—que define fa accién como determinada por la referencia consciente a un fin de-
liberadamente postulado y que, por consiguiente, concibe todo comportamiento
como el producto de un célculo puramente instrumental, para no decir cinico—y
el mecanicismo, para ¢l que la accion se reduce a una mera reaccion a causas in-
diferenciadas. Los economistas ortodoxos y los filosofos que sostienen la Teoria
de la accion racional oscilan, a veces en la misma frase, entre estas dos opciones
tedricas logicamente incompatibles: por un lado, un decisionismo finalista segtin
el cual el agente es una pura conciencia racional que actia con pleno conoci-
miento de causa, siendo el principio de accién una razén o una decisién racional
determinada por una evaluacién racional de las posibilidades; por el otro, un fi-
sicalismo que hace de aquél una particula sin inercia que reacciona de manera
mecanica ¢ instantdnea a una combinacién de fuerzas. Pero tienen tanto menos
inconvenientes para conciliar lo inconciliable cuanto que los dos aspectos de la
alternativa no son mas que uno: en ambos casos, con un sacrificio a la scholas-
tic fallacy, se proyecta al sujeto sapiente, provisto de un conocimiento perfecto
de las causas y las posibilidades, en el agente actuante, al que se supone racio-
nalmente inclinado a plantear como fines las posibilidades que le asignan las
causas (el hecho de que los economistas, en nombre del “derecho a la abstrac-
cién”, hagan sacrificios a ese paralogismo con pleno conocimiento de causa no
basta —j hace falta decirlo?— para anular sus efectos).

El habitus es un principio de accién muy econémico, que asegura una enor-
me economia de calculo (en especial del calculo de los costos de investigacién y
medicion) y también de tiempo, recurso particularmente escaso en la accién. En
consecuencia, esta especialmente adaptado a las circunstancias ordinarias de la
existencia que, sea debido a la urgencia o en razén de [a insuficiencia de los co-
nocimientos necesarios, cast no dan cabida a la evaluacion consciente y calcula-
da de las posibilidades de ganancia. Directamente originado en la practica y li-
gado a ella tanto en su estructura como en su funcionamiento, ese sentido
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practico no puede medirse al margen de las condiciones précticas de su ejecu-
cion. Lo cual significa que las pruebas a las que la “heuristica de la decisién™3?
somete a fos sujetos son doblemente inadecuadas, porque tratan de medir en una
situacién artificial una aptitud para la evaluacién consciente y calculada de las
posibilidades cuya puesta misma en accién supone una ruptura con las inclina-
ciones del sentido practico (se olvida, en efecto, que el cdlculo de probabilida-
des se construy6 contra las tendencias espontaneas de la primera intuicién).

Practicamente oscura, por situarse mas acd del dualismo del sujeto y el obje-
to, de la actividad y la pasividad, de los medios y los fines, del determinismo y
la libertad, la relacion del Aabitus con el campo, en la que el primero se determi-
na determinando lo que lo determina, es un calculo sin calculador, una accion
intencional sin intencioén de la que existen muchos testimoenios empiricos.*® En
el caso particular (pero particularmente frecuente) en que el habitus es el pro-
ducto de condiciones objetivas semejantes a aquellas en que funciona, genera
conductas que estan perfectamente adaptadas a esas condiciones sin ser el pro-
ducto de una bisqueda consciente e intencional de la adaptacion (en ese aspec-
to, hay que tener la precaucion de no tomar esas “previsiones adaptativas”, en el
sentido de Keynes, por “previsiones racionales”, aun cuando el agente cuyo ha-
bitus esta bien ajustado sea en cierto modo una réplica del agente como produc-
tor de previsiones racionales). En ese caso, el efecto del habitus es en cierta for-
ma invisible, y la explicacién por su intermedio puede parecer redundante con
respecto a la que recurre a la situacién (se puede incluso tener la impresion de
que se¢ trata de una explicacion ad hoc, en la logica de la virtud dormitiva). Pero
la eficacia propia del habitus se observa con toda claridad en las situaciones en
que no es el producto de las condiciones de su concrecién o realizacion (cada
vez mas frecuentes a medida que las sociedades se diferencian): es le que suce-
de cuando agentes formados en una economia precapitalista tropiezan, desarma-
dos, con las exigencias de un cosmos capitalista;*! o bien cuando ancianos per-
petian, a la manera de Don Quijote, disposiciones fuera de lugar y a destiempo,
o cuando las disposiciones de un agente en ascenso o en declinacion en la es-
tructura social, nuevo rico, advenedizo o desclasade, estén en disonancia con la
posicién que él ocupa. Dichos efectos de histéresis, de retraso en la adaptacién y
de desfasaje contraadaptativo encuentran su explicacion en el caracter relativa-
mente duradero —lo cual no quiere decir inmutable— de los Aabitus.

A la constancia (relativa) de las disposiciones corresponde la constancia (re-
lativa) de los juegos sociales en que ellas se constituyen: al ignal que éstos, los
juegos econémicos no son juegos de azar; exhiben regularidades y recurrencias
de configuraciones semejantes en nimero finito que les confieren cierta mono-
tonia. En consecuencia, e! sabitus produce previsiones razonables (y no racio-
nales) que, por ser el producto de disposiciones nacidas de la incorporacion in-
sensible de la experiencia de situaciones constantes o recurrentes, se adaptan de
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inmediato a situaciones novedosas pero no radicalmente insélitas. En cuanto
disposicién a actuar que es el producto de experiencias anteriores de situaciones
similares, asegura un dominio préactico de las situaciones de incertidumbre y
funda una relacion con el futuro que no es la del proyecto, como mira de posibi-
lidades que pueden tanto suceder como no suceder, sino la de la previsicn prdc-
tica: al descubrir en ia objetividad misma del mundo lo que se presenta como la
Unica cosa por hacer, y captar lo por venir como un cuasi presente (y no como
un futuro contingente), la previsién de lo por venir es por completo ajena a la lo-
gica puramente especulativa de un calculo de los riesgos, capaz de atribuir valo-
res a las diferentes posibilidades enfrentadas. Pero el habitus también es, como
hemos visto, un principio de diferenciacién y seleccidn que tiende a conservar lo
que lo confirma, con lo que se afirma como una potencialidad que tiende a ase-
gurar las condiciones de su propia realizacion.

Asi como la vision intelectualista de la ortodoxia econdmica reduce el domi-
nio préctico de las situaciones de incertidumbre a un cdlculo racional de los ries-
2os, también, munida de la teoria de los juegos, construye la previsién de las
conductas del otro como una especie de cdlculo de las intenciones del adversa-
rio, concebidas por hipotesis como intenciones de engafar, en particular en lo
que se refiere a sus intenciones. De hecho, el problema que la ortodoxia econd-
mica resuelve con la hipdtesis ultraintelectualista del common knowledge (yo sé
que tu sabes que yo sé) se resuelve, en la practica, mediante la orquestacion de
los habitus que, en la medida misma de su congruencia, permiten la previsién
mutua de los comportamientos de los otros. Las paradojas de la accion colectiva
encuentran su solucion en las practicas fundadas en el postulado técito de que
los otros actuaran de manera responsable y con esa especie de constancia o fide-
lidad a si mismos que esta inscripta en el caracter duradero de los habitus.

UNA ILUSION BIEN FUNDADA

Asi, la teoria del habitus permite explicar la verdad aparente de la teoria que
elfa desmiente. Si una hipotesis tan irrealista como la que funda la teoria de la
accién o la previsién racional puede parecer convalidada por los hechos es por-
que, en razdn de la correspondencia estadistica, empiricamente establecida, entre
las disposiciones y las posiciones, los agentes forman, en la gran mayoria de los
casos (las excepciones mas notables son las de los subproletarios, los desclasa-
dos y los trinsfugas, que el modelo, por otra parte, permite explicar), esperanzas
razonables, es decir, ajustadas a las posibilidades objetivas, y casi siempre con-
troladas y reforzadas por el efecto directo de los controles colectivos, en particu-
lar los que ejerce la familia. Y la teoria del kabitus permite incluso comprender
que los hechos no desmientan por completo un artificio tedrico como el de
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“agente representativo”, fundado en la hipdtesis de que las elecciones de los dis-
tintos agentes de una misma categoria, por ejemplo los consumidores, pueden
ser tratadas, a pesar de su extrema heterogeneidad, como la eleccién de un “indi-
viduo representativo™ estandar que presuntamente maximiza su utilidad. De tal
modo, luego de haber mostrado no sélo que esta ficcidn descansa sobre hipotesis
muy limitantes y especiales, sino que nada permite afirmar que e! conjunto agre-
gado de los individuos, aunque todos sean maximizadores, se comporta como un
individuo que maximiza su utilidad, y que, a la inversa, el hecho de que la colec-
tividad exhiba cierto grado de racionalidad no implica que los individuos actiien
racionalmente, Alan Kirman sugiere que se puede fundar una funcion de deman-
da global no sobre la homogeneidad sino sobre la heterogeneidad de los agentes,
por la que un comportamiento de demanda individual muy disperso puede con-
ducir a un comportamiento global agregado de demanda muy unificado y estabi-
lizado.*2 Ahora bien, una hipotesis semejante encuentra un fundamento realista
en la teoria del habirus y la representacion de los consumidores como un conjun-
to de agentes heterogéneos de disposiciones, preferencias ¢ intereses muy distin-
tos (al igual que sus condiciones de existencia) pero ajustados, en cada caso, a
condiciones de existencia que implican posibilidades diferentes y sometidos, de-
bido a ello, a las restricciones inscriptas en la estructura del campo, la del campo
econdmico en su totalidad y también en los subespacios mas o menos restringi-
dos en los que interactdan con un subgrupo limitado de agentes. En el campo
econdémico casi no hay lugar para las “locuras”, y quienes se abandonan a ellas
pagan mas o menos a largo plazo con su desaparicion o su fracaso el precio de
su desaffo a las reglas y regularidades inmanentes del orden econdmico.

Al dar una forma explicita y sistematica a la filosofia del agente y la accién
que la ortodoxia economica acepta las mas de las veces de manera ticita (en es-
pecial porque, con ideas como las de preferencia o eleccién racional, no hace
mas que racionalizar una “teorfa” de sentido comun de la decision), los partida-
rios de la Teoria de la accidn racional (entre ellos algunos economistas, como
Gary Becker) y del Individualismo metodoldgico (como James Coleman, Jon
Elster y sus epigonos franceses) habran prestado sin duda un servicio eminente
a la investigacion: su ultrarracionalismo estrechamente intelectualista (o intelec-
tualo-céntrico) contradice de manera directa, por su mismo exceso y su indife-
rencia a la experiencia, las conquistas mas sélidas de las ciencias histéricas de
las practicas humanas. Si parecid necesario mostrar que muchos de los logros de
la ciencia econémica son perfectamente compatibles con una filosofia del agen-
te, de la accion, del tiempo vy del mundo social completamente diferente de la
que producen o aceptan por lo coman la mayor parte de los economistas, no fue
entonces para hacer sacrificios a una especie de pundonor filoséfico, sino Unica-
mente para intentar reunificar las ciencias sociales, con un esfuerzo por devolver
a la economia a su verdad de ciencia historica.
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L. A la espera de que se elabore una formulacién obediente a esos principios, pode-
mos ayudarnos con ¢l andlisis de las correspondencias (cuyos fundamentos tedricos son
muy parecidos) para poner en evidencia la estructura del campo ccondmico, s decir, ¢l
verdadero principio explicative de las practicas econdmicas.

2. W, H. Hamilton, Price and Price Policies (Nueva York, McGraw-Hill, 1938),

3. M. R. Tool, “Contributions to an institutional thcory of price determination™, en G.
M. Hodgson y E. Screpanti, Rethinking Fconomics, Markets, Technology and Economic
Evolution (Aldershot, Inglaterra, European Association for Evolutionary Political Eco-
nomy 1991), pags. 29-30.

4. Esta concepcion del capital social se distingue de las definiciones que se propusie-
ron posteriormente en la sociologia y la economia norteamericanas, en la medida en que
toma en cuenta no sdlo la red de relaciones, caracterizada en su extension y su viabilidad,
sino también el volumen del capital de diferentes tipos que permite movilizar por procu-
racion (y, al mismo tiempo, las diversas ganancias que puede procurar: ascensos profe-
sionales, participacion en proyectos, acceso a decisiones importantes, oportunidades de
inversiones financieras u otras) {(¢f. P. Bourdieu, “‘Le capital social. Notes provisoires™,
art. cit.).

5. El capital cultural, et capital técnico y ¢l capital comercial existen a la vez en la
forma objetivada {(equipos, instrumentos, etc.) y en la forma incorporada {competencia,
habilidad manual, etc.). Puede verse una anticipacién de la distincién entre los dos esta-
dos del capital, objetivado ¢ incorporado, en Veblen, quien reprocha a la teoria ortedoxa
del capital que sobrestime los activos tangibles en desmedro de los actives intangibles (T.
Veblen, The Instinct of Workmanship, Nueva York, Augustus Kelley, 1964),

6. B. Minth y M. Schwartz, The Power Structure of American Business (Chicago,
University of Chicago Press, 1983).

7. 1. A. Kregel, “Economic methodology in the face of uncertainty”, Economic Jour-
nal, 86 (1976), pags. 209-225.

8. Como lo mostré con claridad R. H. Coase, los actos de intercambio se pueden
hacer instantineos en nombre de la hipétesis —técitamente planteada por la teoria ortodo-
xa— de los costos de transaccion nulos (zero transaction costs): “Otra consecuencia de la
hipétesis, contadas veces sefialada, de los costos de transaceion nulos, es el hecho de que,
cuando esos costos no existen, no cuesta nada acelerarlos, de tal manera que la eternidad
puede vivirse en una fraccion de segundo” (“Another consequence of the assumpiion of
zero transaction costs, nol usually noticed, is that, when there are no costs of making
Iransactions, it costs nothing to speed them up, so that eternify can be experienced in a
split second”); R. H. Coase, The Firm, the Market and the Law (Chicago, University of
Chicago Press, 1988}, pag. 15 [traduccion castellana: La empresa, el mercado y la ley,
Madrid, Alianza, 1994].

9. ). Tirole, The Theory of Industrial Organization (Cambridge, The MIT Press,
1988), pag. 4 [traduccién castellana: La teoria de la organizacion industrial, Barcelona,
Ariel, 1990].

10. Los trabajos clasicos de Amos Tversky ¥ Daniel Kahneman pusieron en eviden-
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cia las fallas y los errores que cometen los agenles en materia de teorfa de las probabili-
dades y de cstadistica (A, Tversky y D. Kahneman, “Availability, a heuristic for judging
frequency and probability”, Cogritive Psychology, 2, 1973, pags. 207-232; y también S.
Sutherland, frrationality, the Enemy Within, Londres, Constable, 1972 [traduccion caste-
llana: Irracionalidad: el enemigo interior, Madrid, Alianza, 1996]). Con el supuesto in-
telectualista que sostiene esas investigaciones se corre ¢l riesgo de ignorar que ¢l proble-
ma légico que se infiere de una situacidn real no es planteado como tal por los agentes
(como relacidn social, la amistad no conoce el principio “los amigos de mis amigos son
mis amigos”} y que la logica de las disposiciones hace que los agentes estén en condicio-
nes de responder en la practica a situaciones que plantean problemas de prevision de las
posibilidades que no pueden resolver de manera abstracta (cf. P. Bourdieu, Le Sens pra-
tigue, Paris, Editions de Minuit, 1980).

11. M. Granovetter, “Economic action and social structure, the problem of embed-
dedness”, American Journal of Sociology, 91(3) (noviembre de 1985), pags. 481-510.

12. A. Strauss, Continual Permutations of Action (Nueva York, Aldine de Gruyter,
1993},

13. Cf M. Granovetter, “Economic institutions as social constructions: a framework
for analysis”, Acta Sociologica, 35 (1992), pags. 3-11. En este articulo se hallara una for-
ma transformada de ia alternativa del “individualismo™ y el “holisme” que hace estragos
en la ortodoxia econdmica (y sociolégica) en la forma de la oposicion tomada de Dennis
Wrong (“The oversocialized conception of man in modern sociology™, American Socio-
logical Review, 26, 1961, pags. 183-196), entre la undersocialized view cara a la ortodo-
xia econdmica y la oversocialized view que supone que los agentes son tan “sensibles
[ ‘sensitive '] a la opinion de los demas que se someten de manera automatica a las normas
cominmente admitidas de comportamiento” o que interiorizaron tan profundamente las
normas o las coacciones que las relaciones reales ya no los afectan (asi se comprende a
veces, de manera completamente equivocada, la nocidn de habitus). Es licito entonces
concluir que, en definitiva, los over y los under coinciden en ver a los agentes como mo-
nadas cerradas a las “influencias™ de los concrete ongoing systems of social relations y
de las social networks.

14. ). Tirole, The Theory of Industrial Organization, op. cit., pags. 2-3. Un poco mas
adelante, el autor da indicaciones sobre los costos y las ganancias asociados a las diferen-
tes categorias de productos (en especial teéricos y empiricos) en el mercado de la ciencia
econbémica que permiten comprender los destinos comparados de la “tradicion de Har-
vard” v la nueva “teoria de la organizacion industrial” que €l defiende. “Untif the 1970s,
economic theorists (with a few exceptions) pretty much ignored industrial organization,
which did not lend itself to elegant and general analysis the way the theory of competiti-
ve general equilibrium analysis did. Since then, a fair number of top theorisis have beco-
me interested in industrial organization™ [“Hasta la década de 1970, los tedricos de la
econpmia (con pocas excepciones) practicamente ignoraban la organizacién industrial,
que no se prestaba a un andlisis elegante y general como lo hacia la teoria del andlisis del
equilibrio general competitivo. Desde entonces, un buen nimero de teéricos de primera
finea comenzaron a mostrar interés en la erganizacioén industrial”].

15. E. 8. Mason, “Price and production policies of large-scale enterprise”, The Ame-
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rican Fconomic Review, 31(1}), suplemento (marzo de 1939), pags. 61-74 (en especial
pig. 64).

16, Ibid., pag. 68 (el subrayado es mio, para indicar la oscilacién entre el lenguaje de
la estructura y la coaccion estructural, y el de la conciencia y la eleccién intencional).

17. Max Weber sefiala que el intercambio mercantil es completamente excepcional,
¢n ¢l sentido de que representa la mas instrumental y calculadora de todas las formas de
accion, un “arquetipo de la accion racional” que constituye “una abominacién para cual-
quier sistema de ética fraternal” (M. Weber, Economie et Société, Paris, Plon, 1971, pag.
633) [traduccién castellana: Economia y sociedad. Eshozo de sociologia comprensiva,
Buenos Aires, Fondo de Cultura Econdmica, 1992].

18. P. Kotler, Marketing, Management, Analysis, Planning, Implementation, and
Control (Engleweod Cliffs, Prentice-Hall, 1988 [1967]. pag. 239) [traduccion castellana:
Direccion de marketing, Madrid, Prentice-Hall, 1999],

19. A. D). Chandler, La Main visible des managers, traduccion de F. Langer {Paris,
Economica, 1988}, pags. 70-72.

20. Aunque desde hace algunos aflos esta concepcion sea puesta en tela de juicio, por
¢l hecho de que, con la crisis, las jerarquias sufren sacudidas constantes y las fusiones-
adquisiciones permiten a las firmas pequefias comprar grandes compaifas o competir ¢fi-
cazmente con cllas, s¢ advierte una estabilidad bastante importante de las doscientas ma-
yores empresas mundiales.

21. A. D. Chandler, Scale and Scope. The Dynamics of Industrial Capitalism (Cam-
bridge, Harvard University Press, 1990), pags. 598-599 [traduccién castellana: Escala v
diversificacién: la dindmica del capitalismo industrial, Zaragoza, Prensas Universitarias
de Zaragoza, 1996, 2 tomos].

22, ¢f 1. Campbell y L. Lindberg, “Property rights and the organization of economic
action by the State”, American Sociological Review, 55 (1990), pags. 634-647.

23. Neil Fligstein ha demostrado que no puede comprenderse la transformacion del
gobierno de las firmas sin hacer, en la larga duracién. la diseccioén del estado de ias rela-
ciones que tejen con el Estado, y ello er el caso mas favorable a la teoria liberal, Estados
Unidos. donde el Estado sigue siendo un agente decisivo en la estructuracion de las in-
dustrias y los mercados (¢ N. Fligstein, The Transformation of Corporate Control,
Cambridge, Harvard University Press, 1990). Otro testimonio de la importancia decisiva
de las regulaciones centrales es la accion de lobby organizado que las empresas europeas
realizan ante las instancias comunitarias de Bruselas.

24, El Estado, cuyo papel es evidente en el caso de la economia de la casa, dista de
ser el anico mecanismo de coordinacion de la oferta y la demanda. Otras instituciones,
como las redes de interconocimiento en la venta de crack (P. Bourgois, Searching for
Respect: Selling Crack in El Barrio, Cambridge, Cambridge University Press, 1996), las
“comunidades” formadas por los asiduas de las subastas (C. Smith, Auctions, Berkeley,
University of California Press, 1990) o los agentes expresatnente encargados de poner en
relacidn la ofenta y la demanda, como el matchmaker en la economia pugilistica (L. Wac-
quant, A flesh peddler at work: power, pain, and profit in the prizefighting economy”,
Theory and Society, 27(1), febrero de 1998, pags. 1-42), también intervienen en la regu-
lacion creadora de los mercados.
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25. En ¢l caso de la gran patronal francesa se pudo establecer la existencia de una ho-
mologia estrecha entre el espacio de las empresas y ¢l espacio de sus directivos, caracte-
rizados por el volumen y la estructura de su capital (¢, P. Bourdieu, La Noblesse d'E-
tal..., op. cit., pags. 428-481),

26. Cf N. Fligstein, The Transformation..., op. cit., que describe la manera en que el
gobicrno de la empresa pasa sucesivamente a manos de los directivos de las divisiones de
produccion, marketing y lucgo la division financiera, y también N, Fligstein y L. Marko-
witz, *The finance conception of the corporation and the causes of the reorganization of
large American corporations, 1979-1988”, en W. I. Wilson (comp.), Sociology and So-
cial Policy (Beverty Hills, Sage, 1993), y N. Fligstein y K. Dauber, “Structurat change in
corporate organization”, Annual Revigw of Sociology, 15 (1989), pags. 73-96; asimismo,
“The intraorganizational power struggle: the rise of finance presidents in large corpora-
tions”, American Sociological Review, 52 (1987), pags. 44-58.

27. H. White, “Where do markets come from?”, American Journa! of Sociology,
87(3) (1981), pags. 517-547, en especial pag. 518.

28. M. Weber, Economie et Société, op. cit., pag. 636,

29, H. White, “Where do markets come from?”, art. ¢it., en especial pag. 518.

30. Ibid., en especial pag. 543.

31. P. Bourdieu, Méditations pascaliennes, op. cit.

32. G. 8. Becker, 4 Treatise on the Family (Cambridge, Harvard University Press,
1981), phg. ix [traduccién castellana: Tratado sobre la familia, Madrid, Alianza, 1987];
y también The Fconomic Approach to Human Behavior (Chicago, University of Chicago
Press, 1976).

33. V. Pareto, Manuel d’économie politique (Ginebra, Droz, 1964}, pag. 41 [traduc-
cion castellana: Manual de economia politica, Buenos Aires, Atalaya, 1946].

34. Cf J.-C. Passeron, “Parcto: 'économie dans la sociologie”, en Olschki (comp.),
Le Centenaire du Cours d'économie politique {Turin, Fondazione Luigi Einaudi/Atti Pa-
retiani, 1999).

35. T. Veblen, “Why is cconomics not an evolutionary science?”, The Quarterly
Journal of Economics. julio de 1898, pag. 390.

36. . 8. Duesenberry. fncome, Saving and the Theory of Consumer Behavior (Cam-
bridge, Harvard University Press, 1949} [traduccién castcllana: La renta, el ahorro y la
teoria del comportamiento de los consumidores, Madrid, Alianza, 1972].

37. S. Mintz, Sweetness and Power: The Sugar in Modern History (Nueva York, Vi-
king/Penguin, 1985) {traduccion castellana: Dulzura y poder: el lugar del aziicar en la
historia moderna, México, Siglo xx1, 1996].

38. P. Bourdieu, La Distinction..., op. cit., y L. Levine, High Brow/Low Brow: The
Emergence of Cultural Hierarchy in America (Cambridge, Harvard University Press,
1988). Como se ve en ¢l caso del andlisis de los determinantes econdmicos y sociales de
las preferencias cn la compra o ¢l alquiler de una casa, se puede repudiar la definicion
antihistérica de las preferencias sin condenarse a un relativismo, idéneo para prohibir
cualquier conocimiento racional, de gustos librados a la lisa y llana arbitraricdad social
(como lo deja creer la vigja formula, invocada por Gary Becker, de gustibus non est dis-
putandum). Nos inclinamos, al contrario, a establecer empiricamente las relaciones esta-
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disticas necesarias que se traman entre los gustos en los diferentes dmbitos de la practica
y las condiciones econdmicas y sociales de su formacidn, es decir, la posicién presente y
pasada (trayectoria) de los agentes en la estructura de la distribucion del capital econdmi-
¢o y ¢l capital cultural {o, si se prefiere, el estado en el momento considerado y Ia evolu-
cion en ¢l tiempo del volumen y la estructura de su capital).

39, Cf A. Tversky y D. Kahneman, “Availability, a heuristic...”, art. cit.

40. Podemos apoyarnos cn los logros de la tradicion behaviorista, representada en es-
pecial por Herbert Simon, pero sin aceptar su filosofia de la accién: Simon hizo hincapié
en el pese de incertidumbre e incompetencia que afecta el proceso de decision y sobre la
capacidad limitada del cerebro humano; rechaza la hipétesis global de la maximizacién,
pere admite la nocién de bounded rationality: los agentes pueden no ser capaces de reu-
nir y tratar toda la informacién necesaria para llegar a decisiones globales de maximiza-
cion, pero pueden hacer una eleccion racional en los limites de un conjunto acotado de
posibilidades. Las empresas y los consumidores no maximizan, sino que procuran alcan-
zar minimos aceptables (lo que €1 Hama satisficing), habida cuenta de a imposibilidad de
reunir y procesar toda la informacién necesaria para alcanzar un maximo (H. Simon,
Reason in Human Affairs, Stanford, Stanford University Press, 1984),

41. Cf P. Bourdieu, 4igérie 60, op. cit.

42. Cf. A. P. Kirman, “L’hypothése de I'individu ‘représentatif’: une analyse criti-
que”, Problémes économiques, 2325 (13 de mayo de 1993), pags. 5-14.



ANEXOS

EL CAMPO DE LA EMPRESA:
UN ESTUDIO DE CASO

Durante una investigacion realizada en 1986 en una gran empresa de produc-
cién de cemento que, en oportunidad de un operativo de “deslocalizacién” de
una parte de sus servicios instalados hasta entonces en Paris, aspiraba a reorien-
tar su politica financiera y comercial “asociando” al personal (en especial me-
diante la organizacion de un seminario interno), se pudo observar que los dife-
rentes integrantes de la direccién tenian, sobre la empresa y en particular sobre
su futuro, puntos de vista que dependian intimamente de su posicion en ellay de
su capital educativo.! Los enfrentamientos, la mayoria de las veces indirectos y
encubiertos, entre los distintos miembros de la “direccion”: el presidente —tradi-
cionalmente un politécnico—, el director general —en el momento de la observa-
cién un ex alumno de HEC, conocido por su competencia en materia de gestion
financiera—, el director general adjunto ~también llamado director de explota-
cién, un politécnico que, debido a su antigiiedad y su funcién de responsable del
personal, poseia un enorme capital de informacién y relaciones—, el director de
instalaciones industriales —un pelitécnico—, el director comercial —quien, pese a
su titulo, estaba poco inclinado hacia la comunicacion-y, por altimo, el director
de investigacion y desarroilo —un joven politécnico—, se referian siempre, en G1-
timo analisis, a cuestiones de definicién.

Las luchas de definicion se asocian, desde luego, a luchas por las priorida-
des, es decir, la preeminencia que conviene asignar, en los proyectos de futuro 'y
las reestructuraciones que imponen, a tal o cual funcion, financiera, comercial o
“comunicativa”, por gjemplo, y a tal o cual responsable: unos pueden invocar
las caracteristicas muy especiales del mercado del cemento, vale decir, la situa-
cion de duopolio que excluye las guerras de precios, y los rasgos muy particula-
res de la distribuci6n, para rechazar una verdadera politica de comunicacion;
otros defienden un desarrollo de Ia empresa fundade en una estrategia financie-
ra, como la compra de compaiiias del sector, o una estrategia industrial, pero de
un nuevo tipo, esto s, la ampliacién y la diversificacion del mercado, a partir de
una inversion en la quimica (esto en funcion de definiciones diferentes del pro-
ducto, el cemento, concebido ya sea como un producto tradicional relativamente
simple que es sometido a operaciones técnicas que pueden asimilarse a una for-
ma de “cocina”, sea como una especie de “pegamento”, ubicado del lado de la
quitica y asociado a toda clase de derivados susceptibles de comercializarse).
Como las opciones posibles nunca son absolutamente excluyentes y pueden en-
trar en combinaciones parciales, es factible concertar diversas alianzas, la mayo-
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ria de las veces tacitas, para promover los intereses asociados a uno u otro de los
posibles competidores. En las luchas que libran por imponer sus “opiniones”, y
que serfa ingenuo (o falsamente sutil) reducir a conflictos de intereses profesio-
nales, habida cuenta de que cada uno de ellos encarna en cierto modo la “ten-
dencia a perseverar en el ser”, el conatus, de la posicion que ocupa, y que todo
su ser social, su kabitus, expresa y realiza, los protagonistas comprometen el ca-
pital que poseen, en sus distintos tipos y diferentes estados: ponen en juego un
capital burocratico especifico, ligado a la posicién en la jerarquia y también a la
antigiiedad en la empresa, un capital informacional que puede ir desde el cono-
cimiento técnico comercial o el dominio de la quimica o la informatica hasta el
conocimiento del pasado de la firma y de cada uno de sus miembros, y por nlti-
mo un capital social de relaciones utiles.

Si bien el respeto de los compromisos de confidencialidad prohibe exponer
en detalle la cronica de las innumerables intervenciones, “jugadas” (en especial
las que un informante llama “jugadas de billar’"), negociaciones y hasta el in-
ventario de las estrategias llevadas adelante —particularmente para imponer o
hacer aprobar una politica que implica la decision del presidente y director ge-
neral-, se puede evocar al menos la légica de la lucha dentro del campo del po-
der de la empresa, es decir, la competencia entre los poseedores de uno de los
poderes. Todo sucede como si la estructura del campo del poder se organizara,
en cada momento, de acuerdo con oposiciones diferentes que, especialmente en
tiempos de crisis, pueden cristalizarse en alianzas estratégicas entre los posee-
dores de las distintas formas de poder: por ejemplo, en el momento de la obser-
vacion, el director general, defensor de una politica financiera de expansion por
medio de la compra de pequefias empresas del sector, sostenido por el joven di-
rector de investigacion y desarrollo, promotor de una politica de diversificacién
de los productos (sobre la base de la primacia atribuida al “pegamento” y la
“guimica”™), choca con la resistencia de uno de los responsables técnicos de la
nueva planta —ingeniero de la Escuela de Obras Publicas que, animado por una
vision futurista de la empresa, ve en la nueva sede industrial una Silicon Valley
{ejemplo tipico de una inversion total, irreductible a un mero oportunismo arri-
bista)—, del director de informatica vy del director general adjunto, politécnico
que disfruta de una especie de monopolio de la informacion sobre la firma y su
personal; entre esos dos polos, pero mas cerca del segundo, se sitlan quienes
son llamados los “cementeros”, s decir, los directores mds inmediatamente co-
nectados con la produccion, que aceptan una politica de “diversificacion” pero
que consista en *vender un conocimiento técnico industrial o los productos de
ese conocimiento”.

En esa lucha por la definicién de la empresa, de sus fines y de su futuro, se
enfrentan tres principios de legitimidad. Dos formas de legitimidad “cemente-
ra”, como dice ¢l idiolecto interno: una, tradicional, da la primacia al cemento,
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forma primitiva de pegamento, producido segun las técnicas de una cocina rela-
tivamente rutinaria; la otra, igualmente técnica pero modernista, se inclina mas
hacia el “hormigén” —producto que, por ser menos estandarizado que ¢l cemento
vy susceptible de adaptarse a las necesidades de los usuarios, induce a valorar el
conocimiento técnico comercial— y sobre todo hacia el “pegamento”, producto
de la investigacion quimica que también abre la puerta a toda clase de productos
derivados. Por ultimo, una tercera forma de legitimidad, en este caso financiera,
poseida por el director general salido de HEC, quien, desde el punto de vista de Ja
ortodoxia de la empresa (“normalmente, quien dirige esta casa es un politécni-
€0”), es sospechoso de una especie de usurpacion. Ese mismo movimiento (o
ese mismo conatus) lleva a este ltimo a aspirar a la presidencia (por entonces
en poder de un politécnico un poco devaluado) y cambiar la politica financiera y
comercial de su predecesor. En verdad, sélo puede alcanzar esos dos objetivos
inseparables y objetivamente indiscernibles en la medida en que est4 en condi-
ciones de asegurarse el respaldo de dos politécnicos, uno que le aporta con entu-
siasmo el modernismo técnico de la quimica organica, el otro que opone la iner-
cia de una adhesion reparadora y neutralizante a proyectos de renovacién que
amenazan su influencia sobre el personal de la firma. De hecho, este ltimo, sin
pronunciarse nunca abiertamente como un portavoz de la resistencia al esfuerzo
de transformacién emprendido por el director general, aparece como la encarna-
cion de la inercia de la empresa, es decir, de las tendencias inmanentes a las es-
tructuras institucionales y las disposiciones de los agentes. (Un analisis de la
distribucién de todos los asalariados de cualquier rango entre las diferentes co-
misiones de trabajo constituidas durante el seminario exploratorio permite ver
que quienes eligen el grupo centrado en “la reorganizacion del proceso produc-
tivo” son m4s antiguos en la firma, estan menos provistos de capital educativo y
proceden mas a menudo de la fabrica que de la sede, mientras que quienes se
orientan hacia la comision dedicada a un tema nitidamente mas prospectivo, co-
mo el del futuro de la diferenciacion de la produccion, cuentan con titulos de
mayor jerarquia, especialmente en quimica organica.)

Estas diferentes orientaciones, que por un mimetismo inconsciente o con una
intencion de resistencia larvada pueden expresarse en la misma palabra, “diver-
sificacién”, se enfrentan de manera permanente, y no sélo en las confrontacio-
nes abiertas del comité de direccion o las deliberaciones de las comisiones de re-
flexion, mas o menos guiadas por los responsables innovadores que tomaron la
iniciativa de crearlas, sino también, como dice un informante, “en la cabeza de
la gente y las discusiones bilaterales”. Y de esas innumerables interacciones,
siempre orientadas por la estructura de la relacion de fuerza entre las instancias
o los agentes entre quienes se establecen, surge en definitiva lo que podra mani-
festarse como la politica libremente discutida y decidida por una direccién iden-
tificada con un agente racional.
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NOTAS

1. Realicé esa investigacion con la asistencia de Pierre Delsaut.



Post scrip

Del campo nacional al
campo internacional



El campo econdmico se construye ante todo en el marco del Estado nacio-
nal, del cual, en cierto modo, forma parte. El Estado, en efecto, contribuye de
muchas maneras a la unificacion del espacio econdmico {y también, desde lue-
go, del espacio cultural y simbélico), que a su vez contribuye al surgimiento del
Estado. Como lo muestra Polanyi en The Great Transformation, la aparicion de
los mercados nacionales no es el resultado mecanico de la extension gradual de
los intercambios, sino el efecto de una politica estatal deliberadamente mercanti-
lista orientada a incrementar ¢l comercio interior y exterior: al ver en el desarro-
llo econdmico el mejor sostén de su poder, los Estados favorecieron la comer-
cializacion de la tierra, el dinero y el trabajo. Pero la unificacion y la integracion
se acompafian de un proceso de concentracion y monopolizacion y, al mismo
tiempo, de desposesion; la integracion al Estado y al territorio que controla son
de hecho la condicion de la dominacion.

La ambigiiedad del proceso de unificacidn se advierte con claridad en el orden
de la cultura y la lengua. La unificacidn cultural y lingliistica est4 acompafiada
por la constitucion de una lengua y una cultura particulares como lengua v cultura
legitimas, erigidas asf en normas centrales y con ello “deslocalizadas™, “desparti-
cularizadas”, “universalizadas” y, al mismo tiempo, constituidas como capital lin-
giiistico y cultural capaz de procurar una ganancia de distincion. Asi como el pro-
ceso de “racicnalizacion™ del que habla Weber tiene como reverso el proceso de
“concentracion” y “monopolizacién” al que se refiere Marx, el “proceso de civi-
lizacién™ puesto en evidencia por Elias va a la par con una concentracton y mono-
peolizacién del estilo de vida legitimo, cuya contrapartida es el descrédito de las
artes de vivir diferentes, abandonadas a la barbarie o la vulgaridad, as{ como las
lenguas dominadas quedan reducidas al status devaluade de jergas o parois.!
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Debido a la unificacién del campo econémico, especialmente por medio de
la unificacion monetaria y la generalizacion de los intercambios monetarios que
priva a los pequeflos productores rurales de su autarquia de manera cada vez
mas completa, todos los agentes sociales quedan objetivamente en medio de un
Jjuego economico para el cual no siempre estan preparados, y son sometidos a la
norma objetivamente impuesta por la competencia de fuerzas productivas y mo-
dos de produccion mas eficientes. La unificacion que transforma poco a poco
los feudos en provincias y el poder directo de base personal en un poder indirec-
to de base territorial, estd acompafiada por una uniformacién, una normalizacion
cuyo paradigma es la estandarizacion de los pesos y medidas o el monopolio de
la emisién de signos monetarios y, correlativamente, por una abolicién de los
particularismos asociados a la localizacion en el espacio geografico. La “despar-
ticularizacion” y la “deslocalizacidén” se cuentan entre los mecanismos que con-
tribuyen a llevar el conjunto de los procesos sociales en cuestién a un grado de
universalizacion superior, ya que los arrancan a los particularismos (lingiisti-
cos, culturales, pero también econémicos) asociados a la singularidad de lo lo-
cal. Pero /a unificacién beneficia a los dominantes, cuya diferencia se erige en
capital por el mero hecho de la puesta en relacion. Asi, y para mencionar un
ejemplo tomado de una historia relativamente reciente, en la década de 1930
Roosevelt tuvo que establecer reglas sociales comunes en materia de trabajo
(con medidas tales como el salario minimo, la limitacién de la jornada laboral,
etc.) con miras a neutralizar los efectos destructores de la integracién nacional y
evitar la espiral descendente de los salarios y el deterioro de las condiciones de
trabajo resultantes de la integracion de regiones con distintos niveles de desarro-
lle en un mismo mercado nacional.

El proceso de unificacién y concentracién encontraba asi su limite en las
fronteras nacionales y todas las barreras, en especial juridicas, a la libre circula-
cion de bienes y personas (derechos de aduana, control de cambios, etc.); y tam-
bién en el hecho de que la produccion y sobre todo la circulacion de bienes {eco-
némicos e incluso culturales) seguian fuertemente ligadas a marcos geograficos,
efecto de lugar que se retraducia econdémicamente en costos de transporte (de
los bienes o de la mano de obra). Asi se comprende que ia conjuncién de una se-
rie de factores como la liberalizacidn, la desregulacion y el desarroilo de nuevas
técnicas de comunicacion haya favorecido la formacion de un campo economi-
co mundial, especialmente en el dominio financiero. La mayor capacidad de
comprometer y sobre todo, tal vez, de liberar los capitales, de invertirlos y de-
sinvertirlos, promueve su movilidad y una desfocalizacién generalizada de la
empresa econdémica (industrial o bancaria) que encuentra en la inversion directa
en el extranjero un medio de explotar las diferencias de remuneracion del capi-
tal entre las naciones y las regiones (cuyo limite esta representado por los parai-
sos fiscales): la busqueda de la mano de obra mas barata y también de la proxi-
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midad al mercado mas favorable (que puede asociarse a veces a la voluntad de
llevar la competencia al terreno mismo de los rivales e invadir el lugar de origen
de las firmas invasoras) alienta decisiones de deslocalizacion (también favoreci-
das por el surgimiento, entre los directivos, de nuevas disposiciones que los in-
clinan a rechazar el apego a compromisos sectoriales o geogréficos determina-
dos). De tal modo, las inversiones internacionales desbaratan las barreras
industriales y los oligopolios nacionales que éstas protegen. Asi como las nacio-
nes nacientes transformaban los feudos auténomos en provincias subordinadas
al poder central, las “empresas redes” encuentran en un mercado a la vez inter-
no e internacional un medio de “internalizar” las transacciones, como dice Wi-
lliamson, vale decir, de organizarias dentro de unidades de produccién que inte-
gran las compafifas absorbidas y reducidas de ese modo al status de “filiales” de
una “casa matriz”; mientras que otras buscan en la subcontratacion otra manera
de instaurar relaciones de subordinacion dentro de una independencia relativa.
Asi, el capital tiende cada vez més a deslocalizarse, en tanto que el trabajo sigue
siendo estrechamente local (y casi doblemente, cuando se origina en una deslo-
calizacidn que desarraiga, como el de los inmigrantes).

El campo econdmico mundial se presenta entonces como un conjunto de
subcampos mundiales, cada uno de los cuales corresponde a una “industry”, en-
tendida como un conjunto de empresas en competencia por la produccion y la
comercializacién de una categoria homogénea de productos. En cada uno de
esos subcampos, las diferentes firmas se enfrentan y reaccionan, no ante fuerzas
impersonales manifestadas por los precios, sino directamente a sus rivales, a los
que estan unidas y se oponen por relaciones de competencia y cooperacion. La
estructura de ese campo, casi siempre oligopdlica, corresponde a la estructura de
la distribucion del capital (en sus distintos tipos) entre las diferentes empresas
capaces de conservar o conguistar un status de competidoras efectivas en el ni-
vel mundial; la posicién de una firma en un pais depende de su posicién en
otros, y a la inversa. El campo mundial esta intensamente polarizado: las econo-
mias nacionales dominantes, por el mero peso que tienen en la estructura (que
funciona como una barrera a la entrada), tienden a concentrar los activos de las
empresas y a aduefiarse de las ganancias obtenidas por éstas, asi como a orientar
las tendencias del funcionamiento del campo. La posicién de cada firma en la
estructura del campo nacional e internacional depende de la combinacién de sus
ventajas propias y de las ventajas econémicas, politicas, culturales y lingiiisticas
ligadas a su pertenencia nacional, y esta especie de “capital nacional” ejerce un
efecto multiplicador, positivo o negatwo sobre la competitividad estructural de
las diferentes empresas.

Pero todos los procesos evocados hasta aqui solo alcanzan su pleno desarro-
lfo en el campo financiero mundial que, brutalmente liberado de todas las regu-
laciones creadas desde hace casi dos siglos y particularmente reforzadas tras las
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grandes series de quiebras bancarias de la década de 1930, liegd a obtener una
autonomia y una integracion poco menos que completas. Convertido el campo
financiero en un lugar como cualquier otro de valorizacién del capital, el dinero
concentrado por los grandes inversores institucionales —fondos de pensién, com-
pafiias de seguros, fondos de inversién llamados Mutual Funds—- se erige en una
fuerza auténoma, sélo controlada por los banqueros, que privilegian cada vez
mas la especulacion, en que el dinero produce dinero, y las operaciones finan-
cieras sin otro fin que el financiero, en detrimente de la inversion productiva. De
tal modo, la economia internacional de la especulacion esta liberada de las insti-
tuciones nacionales que, como los bancos centrales, regulaban las operaciones
financieras, en especial en materia de tasas de interés, que en lo que se refiere al
largo plazo suelen ahora ser fijadas exclusivamente por una pequefia cantidad de
operadores internacionales que gobiernan las tendencias de los mercados finan-
cieros.

El manejo institucional del ahorro colectivo que fue posible gracias a una in-
tervencion deliberada de los Estados (en el caso de Francia, la ley de desregula-
cion financiera de 1985-1986) tiende, paraddjicamente, a escapar a éstos. Una
vez mds, y acaso la 0ltima, la politica econdmica del Estado produce el mercado
que despoja al Estado de su poder en materia de politica econémica. La concen-
tracion del capital financiero en los fondos de pensién y los fondos mutuales que
atraen y manejan el ahorro colectivo hace que los gestores transestatales de ese
ahorro estén en condiciones de imponer a las empresas, en nombre del interés de
los accionistas, exigencias de rentabilidad financiera que orientan poco a poco
sus estrategias, en especial porque limitan sus posibilidades de diversificacién y
les imponen précticas de downsizing, de reduccion de costos, o fusiones-adqui-
siciones que hacen recaer todos los riesgos sobre los asalariados (aparentemnente
asociados, a veces, al menos en los puestos mas altos, por medio de las remune-
raciones en acciones). En esas circunstancias, a los Estados y los dirigentes po-
liticos, despojados de las posibilidades de regulacion y arbitraje (entre la infla-
cion y el desempleo, en particular) de otra época, no les queda, en definitiva,
sino vigilar las fluctuaciones de la Bolsa.

Toda la politica hoy exaltada con et nombre de “globalizacién”, pseudocon-
cepto a la vez descriptivo y prescriptivo, presenta el proceso de unificacién del
campo mundial de la economia y las finanzas, es decir, la completa integracion
de los universos econdmicos nacionales antes estancos, a la vez como un desti-
no inevitable, una evolucién natural a la que todos tienen que someterse, y co-
mo un proyecto politico de liberacion universal que, en nombre del vinculo en-
tre la democracia y el mercado, promete una emancipacion al mismo tiempo
econdmica y politica a los pueblos de todos los paises: ;la democracia de los ac-
cionistas, es decir, de los asalariados remunerados con acciones y convertidos
asl en “propietarios de su empresa”, no es acaso, segtn la utopia neoliberal, la
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asociacion mas perfectamente consumada del capital y el trabajo, que autoriza a
los profetas mas inspirados de la nueva religion econémica a ver en Estados
Unidos la nueva patria del “socialismo realizado™? En realidad, la integracion al
campo econdmico mundial a través del libre cambio, la libre circulacion del ca-
pital y el crecimiento orientado hacia la exportacion que se propone a los paises
dominados como un destino o un ideal {(en oposicidn a una orientacién mas na-
cional o nacionalista que procurara desarrollar la produccién doméstica para el
mercado interno), muestra la misma ambigiiedad que la integracion al campo
econdmico nacional en otros tiempos: a la vez que presenta las apariencias de un
universalismo sin limites, sirve a los dominantes, vale decir, a los grandes inver-
sores que, al mismo tiempo que se sitian por encima de los Estados, pueden
contar con los grandes entre eilos, y en particular con el mas poderoso desde el
punto de vista politico y militar, Estados Unidos, para asegurar las condiciones
favorables a la conduccién de sus actividades econémicas.?

Esa integracidon tiende, en efecto, a debilitar todos los poderes regionales o
nacionales, y el cosmopolitismo formal con que se arma, al desacreditar todos
los demas modelos de desarrollo —en especial los nacionales, repudiados de en-
trada como nacionalistas—, deja a los ciudadanos sin defensa frente a las poten-
cias transnacionales de la economia y las finanzas. Las politicas 1lamadas de
“ajuste estructural” que instancias internacionales como el FMI imponen a las
economias endeudadas del sur apuntan a consolidar la integracién en la subordi-
nacion de las economias dominadas: y lo hacen reduciende o destruyendo el pa-
pel de los mecanismos “artificiales” y “*arbitrarios” de regulacidn politica de la
economia asociados al Estado social, finica instancia capaz de oponerse a las
empresas transnacionales y las instituciones financieras internacionales, para be-
neficiar en cambio al llamado mercado libre mediante una serie de medidas con-
vergentes de desregulacion y privatizacidn, como la abolicién de todas las pro-
tecciones del mercado interno y el aflojamiento de los controles impuestos a las
inversiones extranjeras (en nembre del postulado darwiniano de que la exposi-
cidn a la competencia hara que las empresas sean mds eficientes). Con ello tien-
den a asegurar una libertad casi total al capital concentrado y a abrir de par en
par la puerta a las grandes empresas multinacionales que inspiran mas o menos
directamente esas politicas. (A la inversa, contribuyen a neutralizar los intentos
de las llamadas naciones “emergentes” —es decir, capaces de oponer una compe-
tencia eficaz— de apoyarse en el Estado nacional con el objeto de construir una
infraestructura y crear un mercado interno, mediante la proteccion de las pro-
ducciones nacionales y el estimulo al surgimiento de una demanda real ligada al
acceso de los campesinos y los obreros al consumo gracias al aumento del poder
adguisitive, un aumento que, por su parte, pueden favorecer decisiones estatales
como una reforma agraria o el establecimiento de un impuesto progresivo.)

Las relaciones de fuerza de las que esas politicas son una expresidn apenas
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eufemizada.y que tienden cada vez mds a reducir a las naciones mas indigentes
a una economia apoyada poco-menos que exclusivamente en la explotacién ex-
tensiva.o intensiva de los recursds naturales, se manifiestan también en la disi-
metria de los tratamientos acordados por las instancias mundiales a los diferen-
tes paises, segfin. la posicion que ocupen en la estructura de la-distribucién del
capital: €l ejemplo mas tipico es sin duda el hecho de que las demandas que el
M1 hizo a Estados Unidos para que redujera un déficit persistente carecieron.du-
rante mucho tiempo de efectos, mientras que el mismo organismo: impuso a mu-
chas econontias africanas ya en gran peligro una disminucion de su déficit-que
no hizo mas que incrementar el desempieo y la miseria. Es sabido, por otra par-
te, que los mismos Estados que predican al mundo entero la apertura de las fron-
teras vy el desmantelamiento del Estado pueden practicar formas mas o menos
sutiles de proteccionismo, a través de las limitaciones impuestas a:las importa-
ciones por medio de las cuotas, las restricciones voluntarias de la exportacién y
las reevaluaciones monetarias forzadas, sin hablar de ciertas exhortaciones vir-
tuosas al respeto universal del derecho social; e incluso hacen sacrificios a for-
mas de asistencia estatal, por ejemplo mediante io que se dio en ltamar “oligo-
polios mixtos”, fundados en intervenciones de los Estados orientadas a asegurar
el reparto de los mercados por conducto de acuerdos de restriccién voluntaria de
las exportaciones o la fijacion de cuotas de produccién a las filiales extranjeras.

-+ Esta unificacién, a diferencia de la que se produjo antaiio en Europa, a la es-
cala del Estado nacional, se concreta sin Estado —contra-el anhelo de. Keynes de
que se creara un banco central mundial que estableciera una moneda de resefva
neutra capaz de garantizar intercambios iguales entre todos los paises— y al solo
servicio de los dominantes que, a diferencia de los'juristas:de los origenes del
Estado europeo, no necesitan en rigor de verdad vestir la politica conforme a sus
intereses con las apariencias de lo universal. La légica del campo y la fuerza
propia del capital ¢oncentrado son las que imponen relaciones de fuerza favora-
bles a los intereses de los dominantes. Estos tienen instrumentos para transfor-
mar esas relaciones de fuerza en reglas del judgo de apariencia universal por
medio de las intervenciones falsamente neutras de las grandes instancias interna-
cionales (FMI, Organizacion Mundial del Comercio) que ellos mismos dominan,
o bajo la cobertura de las representaciones de la economia‘y la politica que estan
en condiciones de inspirar ¢ imponer y que habian encontrado.su-formulacion
mas acabada en el proyecto del ami (Acuerdo Muitilateral de Inversion): esa es-
pecie de utopia de un mundo desembarazado de todas las restricciones estatales
y entregado al solo arbitrio de los inversores permite hacerse una idea del mun-
do realmente “globalizado” que la internacional conservadora de los directivos y
ejecutivos de las multinacionales industriales y financieras de todos los paises
aspira a imponer apoyéndose en el poder politico, diplomético y militar de un
Estado imperial reducido a funciones de mantenimiento del orden interior y ex-
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terior.® Es vano, entonces, esperar que la unificacién conduzca por su mera logi-
ca a una verdadera universalizacién, asumida por un Estado universal. Pero no
es irrazonable, sin duda, esperar que los efectos de la politica de una pequeiia
oligarquia sélo atenta a sus intereses econdmicos a corto plazo pueda favorecer
el surgimiento gradual de fuerzas politicas, también mundiales, capaces de im-
poner poco a poco la creacion de instancias transnacionales encargadas de con-
trolar las fuerzas econémicas dominantes y subordinarlas a fines realmente uni-
versales.

NOTAS

1. Para despojar a estos analisis de su apariencia de abstraccién, bastaria recordar
aqui la descripcion de los efectos (¢l celibato de los hombres, por ejemplo) que gjercié
sobre el mercado matrimonial de las provincias remotas, Béarn o Bretaiia, la unificacion
del mercado de bienes e intercambios simbolicos favorecida por un conjunto de acciones
convergentes y prolongadas del Estado, en particular las llevadas a cabo, de manera di-
recta o indirecta, por la institucidn escolar (¢f P. Bourdieu, “Repreduction interdite. La
dimension symbalique de la domination économique”, Etudes rurales, 113-114, enero-
junio de 1989, pags. 15-36}.

2, Estados Unidos es, desde luego, la forma realizada de un ideal politico y economi-
co que, en lo esencial, es el producto de la universalizacién de su propio modelo econ6-
mico y social, caracterizado especialmente por la debilidad del Estado. Ese pais debe el
peso determinante que tiene en ¢l campo mundial en vias de constitucién al hecho de que
acumula una serie Gnica de ventajas competitivas: en primer lugar financieras, gracias a
la posicidn excepcional del dolar que les permite atraer los capitales necesarios para fi-
nanciar su déficit y compensar una tasa de ahorro ¢ inversion muy baja que les asegura la
posibilidad de poner en practica la politica monetaria que prefieran, sin preocuparse por
las repercusiones sobre los demas paises, muy en particular los mas pobres, objetivamen-
te encadenados a las decisiones econdmicas norteamericanas; econdmicas, gracias al vi-
gor y la competitividad def sector de bienes de capital e inversion, y en especial de la mi-
croelectrénica industrial, o el papel de los bancos en el financiamiento privado de la
innovacidn; politicas y militares, gracias a su peso diplomatico que les permite imponer
normas econdmicas y comerciales; culturales y lingtiisticas, gracias a la calidad excep-
cional del sistema publico y privado de investigacién cientifica (apreciable en la cantidad
de premios Nobel), el poderio de los fawyers y de las grandes law firms y, por Gltimo, la
universalidad practica del inglés que domina las telecomunicaciones y toda la produccion
cultural comercial; simbdélicas, gracias a la produccién y difusién de representaciones del
mundo a las que se asocia una imagen de modernidad.

3. Cf F. Chesnais, La Mondialisation du capital (Paris, Syros, 1994), y M. Freitag y
E. Pineault (comps.), Le Monde enchainé (Montreal, Editions Nota Bene, 1999).
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