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Resumen

Pocasvecespercebida como tal, la Informacidn constituye un elemento
con peso cada vez mayor en los procesos de decision de los agentes
economicos. La Informacidn reduce los riesgos’y por ende los costos,
pero tiene a su vez un costo real casi siempre asumido por el
consumidor. El autor advierte sobre el peligro de la "contaminacion
de la informacion" por parte de quienes la manejan; contaminacion
potencialmente relacionada con la "objetividad cientifica”, con las
ideologias y con el "manejo”de quien la detiene.

Si nos dejamos influir por las observaciones cotidianas, es
probable imaginar que la actividad econémica de una sociedad se
fundamentaen lacompra/ventade bienes y servicios. Los aporteseneste
particular son abundantes: la idea predominante es que el mercadoes un
lugar de intercambio de productos y de prestacién de servicios, fruto de
dos necesidades humanas: la de obtener lo que se necesita para vivir de
la mejor manera posible, y la de ir a donde los vendedores saben que
habr4 gente dispuesta a comprar lo que cosecha, fabrica o hace.

Por supuesto que el mercado es eso: intercambio de derechos de
propiedad sobre bienes y servicios, dependiendo de lo que sus oferentes
estdn buscando obtener del intercambio y de lo que los demandantes
estdn interesados en adquirir. Este es, en efecto, el modelo sencillo de
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un mercado libre. Pero el andlisis real del funcionamiento de los
intercambios demuestra que son muy escasos los negocios que se
realizan de manera tan elemental. El hecho de que se fije un precio
alrededor de un producto de miltiples fabricantes e innumerables
compradores no es simplemente el resultado de-un "mercado", en el
sentido que le han querido dar desde siempre los catedriticos de
economia, sino de un complejo intercambio previo y posterior a cada
transaccion de informaciones acerca de 1a marcha de éstas.

Laesenciamismadelaactividad econémicaes la informaci6n. El
precio -resultado de una transaccién entre un vendedor y un comprador-
es lamds simple y ala vez compleja informacién, que muestra de forma
resumidaun gran nimero decomponentes del intercambio. Relacionado
con otro precio del mismo bien, permite establecer el criterio acerca de
lo "barato" que pueda ser. Pero si sube en forma dramdtica, inferimos
inmediatamente que hay una alteracién importante en el circuito
econdmico, sea porque la produccién ha disminuido, sea porque el gusto
de las personas se ha volcado repentinamente sobre ese producto.

Por ellado del productor, los efectos de las modificaciones de los
precios ayudan a definir muchas de sus mds trascendentales decisiones,
tales como cuédnto se puede invertir en una nueva fibrica o en una
siembra. De los precios se desprenden innumerables decisiones
individuales que determinan en buena medida el comportamiento de los
agentes economicos. Y junto a ellos, surgen otras informaciones no
menos relevantes acerca de los bienes y servicios disponibles -0 no- en
el mercado en ese momento: escasez, abundancia, calidad, capacidad de
compra, medios de almacenamiento y manejo... Son innumerables los
elementos que influyen en las decisiones de los agentes econémicos,.y
que en su conjunto conforman lo que en términos generales llamados
"informacién”.

No hay nada de peyorativo en ello: cada intercambio es una fuente
de informacién que se va sumarizando en los precios, pero que no se
detiene ahi. Los agentes econ6micos -compradores y vendedores-
desean saber el mdximo posible acerca de lo que estd sucediendo con el
bien o servicio de su interés, porque de ello dependen de las decisiones
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de compra o venta que debe tomar. Es fundamental en muchos casos
disponer de un minimo de informacién previa, sin la cual los agentes
econdmicos no actuardn. El més simple de estos comportamientos es el
del ama de casa, que se pasea primero por entre los puestos de ventas
antes de decidirse a comprar. Su conducta representa simplemente el
acto previo de recoleccién de informacién, acerca de lo que sucede enel
mercado. Es posible, por ejemplo, que los precios sean bajos, pero, ;qué
de la calidad y frescura de los alimentos? Echar una ojeada antes de
decidirse por algo es una costumbre ancestral y sistemdtica de los
compradores, no importa de qué bien o servicio se trate.

Esos actos son coherentes: muestran la misma preocupacién del
alto gerente por saber donde conseguird los suministros mds baratos y de
mejor calidad. La decisién de comprar o de vender exige a todos los
actores, una bisqueda de informaciénque puede llegara tenerdimensiones
escalofriantes, comolo demuestrael desarrollo delos mercados bursétiles
anivel mundial, dependiendo de sofisticados sistemas de intercambio de
informacién acerca de las empresas, las cotizaciones y la marcha en
general del negocio. Gran parte del tiempo de grupos de especialistas se
concentra en recopilar, procesar y sumarizar esa informacién, a fin de
permitir a los agentes econémicos una ms efectiva toma de decisiones.

La idea es reducir la incertidumbre. El acto de comprar o vender
puede desarrollarse en un alto grado de riesgo, como sucede en algunas
instancias especulativas, pero en general las personas prefieren tener
certeza acerca de lo que estdn haciendo, comprando o vendiendo. Eso
esindispensable paraevaluarotrasimportantes piezas del acto econémico,
tales como el beneficio esperado o el ajuste a las exigencias de un
presupuesto limitado. Tomar decisiones econémicas sin suficiente
informaci6n es un riesgo que crece en la medida en que se trata de bienes
y serviciosllamados «volétiles», es decir, sujetos adrésticase inesperadas
fluctuaciones. Las acciones bursitiles, los metales preciosos y los tipos
de cambio son, por ejemplo, objeto de dramdticas fluctuaciones que
pocas veces se podrdn observar en el precio de la sal (salvo en casos de
inflacién considerable).

La mayor certeza acerca de los actos econémicos se adquiere
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gracias al mayor volumen disponible de informacién. Si un agente
econémico llegase a saber cudntas acciones comprarian los demés el dfa
siguiente, podrian tomar decisiones casi exactas, porqueestariadominando
una informaci6én sumamente dificil de obtener: lo que los demé4s van a
hacer. Los miles de millones de d6lares que se gastan anualmente en
estudios de mercadoy encuestas muestranque los tomadores de decisiones
econémicas prefieren reducir al minimo su grado de incertidumbre
pagando por esa informacién. Todos ellos parten del supuesto -y todos
de alguna manera lo hacemos- de que en muchos casos es mejor pagar
por una buena informacién que arriesgarse en una decisién econémica
recubierta de incertidumbre.

"Lainformaci6n acerca de las oportunidades de intercambio no es
gratuita ni completa -advierte Pejovich-. La informaci6n es un bien
econémico que podria obtenerse con un gasto de tiempo y dinero. es
decir, la recoleccién de la informaci6n acerca de las oportunidades de
intercambio usa recursos reales” !. Tales recursos reales son los que
cualquier agente econémico considera que vale el conocimiento acerca
de un mercado, un bien o un servicio. El ama de casa invierte, por
ejemplo, tiempo: recorre el mercado buscando los mejores productos al
precio mds bajo; aquél que busca alquilar un apartamento, lee
cuidadosamente los avisos clasificados del diario antes de decidirse por
uno en especial, invirtiendo para ello algunos minutos y el dinero que le
cuesta el diario.

El costo que representa para cada agente econémico obtener
informacién -y que se expresa en forma de tiempo, trabajo o dinero, poco
importa- es lo que se conoce como “costo de informacién" (como era
razonable suponer que se llamara). Algunas personas pueden suponer
que dicho costo no les incumbe, y se equivocan. Por el contrario, es
posible que los usos alternativos del tiempo, el trabajo o el dinero que
invierten en informarse acerca de lo que desean comprar o vender les sea
més beneficioso. Muchas personas deben dedicar buena parte de sus
horas libres a procurarse alimentos al m4s bajo precio posible, debido a
las limitaciones de su presupuesto, pero otras pueden pasarse medio dia
viendo vitrinas para escoger el vestido que més le guste. En el primer
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caso, ese tiempo podria ser dedicado a actividades lucrativas si pudiera
saber al instante en qué sitio de la ciudad se encuentra lo que busca al
precio més bajo.

En el segundo caso, las compras de atuendo representan una
actividad que supera lo meramente econémico: se trata de un placer
lddicro.

"La informacién acerca de las oportunidades de intercambio no estd

instantAneamente disponible para todos. Es decir, la informacion no

es un bien gratuito. Se requiere tiempo, esfuerzo y dinero para los

compradores y los vendedores descubran y negocien las oportunidades

de intercambio. Asi pues, los precios no pueden ser impulsados

instant4neamente hacia sus niveles de despejamiento del mercado.

Hay un retraso causado por el alto costo de la informacién. Siempre

que bajael precio que debe pagar una persona paraobtener informacion,

se aprovechan oportunidades de intercambio adicionales. Lareduccion

del costo de la informacién genera algunas ganancias que puede

aprovecharse. Algunaspersonas tendrén incentivos paraespecializarse

en la produccién y comercializacién de informacién (...) En efecto,

observamos que se destinan algunos recursos a la recoleccion y venta

de informacién acerca de las oportunidades de intercambio (...) La

existencia del mercado de la informacion significa que la informaci6n

es un bien valioso (y costoso). A medida que se produce y vende

informacién, se negocian intercambios adicionales. Asi pues, la

competencia de los precios desempefia su funcién de asignacién a

través de la informacion, pero con cierto retraso” 2.

Loque anuncia Pejovich al final de la citaes que uno de los efectos
mis significativos de la informacién na se registra en los intercambios
rutinarios, sinoen las decisiones delos agentes productivosque conducen
a la transferencia de los recursos de sus usos menos valiosos a los mds
valiosos, lo que representa cambios en la composici6n de la produccion.
El proceso hacialainnovacién implicadivulgacion de dichasinnovaciones
y conocimiento de los efectos que ellas tienen sobre el gusto de los

. consumidores y la resignacién global de recursos en el mercado.

Elambiente informativo que reine enunaeconomia permitird alos
agentes obtener un costo cada vez mds bajo, mayor mimero dedatos
acerca de lo que sucede en su entorno, y por'ellos se regird buena parte
de sus decisiones de gasto, inversién o trabajo. Sin embargo, la
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bisqueda, sistematizacién, manejo, almacenamiento y divulgacién de
las informaciones -como todo proceso especializado-, representa un
proceso cuyo costos los asumen las partes interesadas, siempre que los
mismos sean inferiores aloque les costarfa hacer otra cosa para subsanar
el problema de la incertidumbre.

Uno de esosmecanismos para colmaresaslagunas de conocimiento
del mercado es la formacién de inventarios. Las personas, las empresas
y,en general, los agentes econémicos en su conjunto pueden decidir que,
por no saber cudnto se venderd u producto, simplemente adquieren una
cantidad suficiente para responder a cualquier fluctuacién inesperada de
la demanda, en el entendido de que esa cantidad fija se puede vender en
undiaoenunmes. Los vendedores no necesitan asi conocer lademanda,
procurdndose informacién a través de un estudio de mercado o una
encuesta; ni siquiera requieren leer las publicaciones especializadas.
Para ellos bastara tener mercaderia suficiente en sus almacenes. Pero
esta deeision depende de cudnto le cuesta ese inventario: si su costo es
superior al de obtener la informacién, preferirdn obviamente buscar ésta
y no almacenar productos.

Mientras mis generalizada se hace ladivulgacién delainformacion
de interés paralos agentes econémicos, menos requieren éstos de asumir
los costos de, por ejemplo, mantener un alto inventario de productos. Es
un fenémeno réciente la nueva tendencia de las empresas a trabajar con
muy bajo inventario, especialmente en aquellos casos en que el
comportamiento de los consumidores se conoce con relativa seguridad.
Por otra parte, la reduccién dramdtica que han sufrido los costos de
equipos y programas automatizados para el manejo de la informacion,
han hecho posible una acentuacién de ésta en las decisiones de los
agentes.

En muchas ocasiones escapa al analisis el ienémeno de los costos
de transaccién e informacién. El desconocimiento de su existencia en
uno de los impulsores m4s corrientes de opiniones erradas acerca de la
actividad econ6mica y sucede asi hace siglos. Elconceptocentral deque,
detrés de cada transaccidn, hay unos costos implicitos, diferentes a los
del bien o servicio, que el vendedor incorpora de hecho a ellos, permite
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discutir con claridad conceptual problemas tales como, por ejemplo, por
qué compra la gente en la tienda de la esquina, en lugar de ir hasta el
supermercado, donde se sabe que los precios son mds baratos, o lacldsica
polémica de por qué deben existir intermediarios entre productores y
consumidores.

Todavia se escuchan estos argumentos en las discusiones, incluso
académicas (quisiéramos saber cudl es ese "economista”). Desconocer
la influencia de los costos indirectos en los que incurren compradores y
vendedores en un mercado, es obviar buena parte de la importancia del
sistema econémico. Justamente, la importancia de los costos de
transaccién e informacién es mayor para el comprador que para el
vendedor. Este, de alguna manera, los incorpora al precio que pide por
el bien o el servicioque ofrece en el mercado, como igualmente le agrega
los costos directos de produccién y el margen de utilidad que espera
obtener en la transaccién. Los compradores, por el contrario, pueden no
estar conscientes de los costos de transaccion e informacion en los que
incurren cada vez que realizan un intercambio. Muchos de esos costos
decimos que se asumen en forma global, pues el comprador les da un
cardcterimplicito. Sabe, porejemplo, quessi vive lejos del centro urbano,
tendré que incurrir en gastos de transporte para poder tener acceso a los
productos, y que ese tiempo dedicado a desplazarse, tiene un costo
alternativo (lo que se ganaria dedicdndolo a actividades productivas o
placenteras).

La discusién sempiterna acerca de por qué son mds caros los
productos que se expenden en las tiendas de las zonas de habitacién
suburbanas sélo se entiende cuando el analista desconoce u obvia el
impacto que tienen en las transacciones los costos derivados de saber
dénde se consiguen més baratas las cosas y lo que se debe invertir para
llegarhastaall4. Las tiendas de suburbio-ricos, clase mediao marginales,
poco importa- tendrdn precios generalmente mds altos porque asumen
los costos que representaria para el comprador ir hasta donde estdn los
grandes almacenes o las calles comerciales. Uno de los mayores costos
es el de transporte, pero no es el Gnico: igualmente pesa el tiempo que,
en las grandes metrépolis, puede incluso representar horas de
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desplazamiento. Finalmente, sabercon certeza un precioque seencuentra
al otrolado dela calle es, de alguna manera, algo m4s reconfortante, que
esperar obtener ese bien a un precio ligeramente m4s bajo, después de
una hora de camino a un costo que bien puede ser superior al ahorro
general de la compra.

Eltemadelos intermediarios ha sido repetitivo y, de alguna forma,
tendencioso. Consumidores y productores tienen fuertes incentivos para
exigir a las autoridades -o proponérselo ellos mismos mediante
asociaciones voluntarias- que se reduzcan las cadenas de intermediarios
que, se dice, son las que verdaderamente encarecen los precios de los
bienes. Este enfoque, viejo como la humanidad, sucumbe
sistemdticamente ala prueba de la vida cotidiana. Cuando consumidores
y productores intentan acercarse para intercambiar directamente,
descubrenque deben pagarelevadoscostos de transaccién e informacién.
Es cierto que el tomate més barato puede estar alguna zona cercana a la
ciudad, pero,-c6mo sabe el consumidor que ese tomate estd disponible
tan cerca? El productor deberfa hacérselo saber de alguna manera, y la
tinica conocida paraese tipo de bienes es la utilizacién de bienes masivos
de informacién. Por otra parte, el consumidor puede saber asf que el
producto mds barato estd alli, pero surge el problema de cudnto le cuesta
en términos de tiempo y consumo de transporte, iry venir con sucompra.

Este problema ha sido abordado mediante otras férmulas algo
sofisticadas. Las comunidades urbanas -barrios, calles, condominios,
para citar algunas de ellas- se han propuesto muchas veces promover
compras directas a los productores. Pero ese trabajo implica de nuevo
asumirel costode informacién (saber quién produce los bienes necesarios
con la mejor calidad y al mds bajo precio) y el de transaccién (ir hasta
donde estd el producto, adquirirlo y traerlo hasta la comunidad).
Adicionalmente, paraconseguirlainformacién y realizarlas transacciones,
hace falta trabajo, que generalmente debe ser remunerado. Al final de
las cuentas, resulta tanto o mds oneroso adquirir bienes y servicios por
este mecanismo, amén de que muchas veces quedan insatisfechos los
gustos o la necesidad de buena calidad.

Los intermediarios tienen grandes incentivos para asumir los
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costos de informacién y transaccién porque saben que las personas estin
dispuestos a pagarles por hacer ese trabajo a nombre de ellos. Las
personas se quejan sistemdticamente de los anuncios publicitarios de la
televisién, porque interrumpen la secuencia del programa que estin
viendo, pero no podrian pasarse un dia sin saber las innovaciones en
bienes y servicios, los mejores precios y calidades y la variedad de bienes
alternativos que existen en el mercado, sin que ella no les representara un
costo. Las amas de casa de todo el mundo aprecian la informacién que
reciben sobre los productos de su interés a través de la television, aunque
nolomanifiesten -e incluso se enojen por los cortes comerciales-, porque
elloreduce sensiblemente sus costos de informaciény ayudana optimizar
los de transaccién, en el momento en que llegan directamente a adquirir
lo que necesitan, sin dedicarle tiempo a buscarlo en el mercado.

La publicidad es para el andlisis econdmico una manera eficiente
de asumir los costos de informacién en los que normalmente deberian
incurrir los compradores, no los productores. La idea de anunciar un
producto es reducir ese costo en el consumidor, quien intuitivamente lo
considera "incorporado” al precio y, por ende, tiene un efecto indirecto
de abaratamiento. La inmensa variedad de productos de consumo
masivo que se mercadean actualmente, causan la sensacién (cierta,
ademds) de que se estd economizando tiempo y dinero al saber de su
existencia y poder ir directamente al supermercado a buscarlo, sin
dedicar horas a indagar o recorrer tiendas para ello. Ya no existen -por
asi decirlo- los componentes secretos de las comidas, pues los mismos
productores e intermediarios han asumido el costo de hacerlo saber.

A pesar de que los costos de informaci6n estudiados sonlaesencia
de lo que todo comunicador en el drea econémica debe saber, €l tema no
termina ahi. La vision global del problema -como fue planteada en esa
primera aproximaci6n al sujeto- mantiene una intima relacién con el
comportamiento racional de los agentes econémicos productivos a
través de otros variantes, que presentamos en esta entrega.

La informacién modifica el comportamiento de los agentes
econémicos de forma substancial, pero queda un importante punto por
esclarecer: a pesar de que todas las personas, empresas ¢ instituciones
estdn dispuestas a conseguir mds y mejor informacién , esto no
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necesariamente implica que estdn dispuestos a asumir los costos de tal
aspiracion. Es importante retener el principio de que "los agentes
politico-econémicosexigen informaciones hasta el puntoenque el costo
de la informacién adicional sea mayor que el beneficio adicional
derivado de ella". Este es el principio rector del comportamiento
racional de los agentes econdmicos ante los datos que desean obtener
para reducir su nivel de incertidumbre y mejorar su proceso de toma de
decisiones y, como reitera Frey mds adelante, "las informaciones
demandadas por los agentes tomadores de decisiones estd determinada
por la relacién entre los beneficios y los costos de la informacién”, para
sefialar de seguida que "el beneficio, o utilidad obtenida, consiste en
evitar errores en la toma de decisiones en funcién de un conocimiento
insuficiente"4.

Unestudio mdsavanzadodelas decisioneseconémicasal propuesto
anteriormente ha sido realizado por diversos autores contemporineoss.
Incomprensible resulta el hecho de que los estudios de comunicacién
social y de ciencias de la informacién no se hayan detenido en este
problema con la suficiente profundidad, dadas las implicaciones que su
desconocimiento tiene. El problema que Montias plantea tiene su raiz
en el hecho de que "la utilidad esperada de la accién depende de la
utilidad de los posibles resultados de dicha accién"s, lo que introduce el
elemento de que las personas siempre actuardn en funcién de su propia
utilidad y que dichas acciones son fruto de decisiones racionales, que
dependerdn en buen grado del volumen y calidad de informacién de que
disponen, porque es esa informacion la que determina la percepeién que
de esos "posibles resultados" tenga el agente econémico..

No obstante ello, aunque las personas desean maximizar su
utilidad - y acuden a mis y mejor informaci6n para hacerlo-, la relacién
entre los costos de obtenerla y el beneficio esperado puede inducir un
comportamiento como el que menciona Montias:

"Por lo general, los individuos se contentan bajo condiciones de

informacién imperfectas o limitadas: lo mismo ocurre cuando a quien

decide le demandaria demasiado tiempo o dinero calcular todos los

resultados posibles (y sus probabilidades), necesarios para elegir una
accién ouna secuencia de acciones que lleven al mAximo de su utilidad
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esperada, tal como se definié més arriba. Oliver E. Willimson ha

denominado "impacto de la informacién" [information impactedness]

ala primera limitaci6n con que tropieza la maximizaci6n de utilidades

y "racionalidad circunscripta o limitada" [bounded racionality] a la

segunda. La conveniencia analitica determina, en buena medida, si

deseamos pensar que un individuo se contenta en razén de estas

limitaciones, o lleva al maximo su utilidad pese a estar sujeto a

limitaciones en la disponibilidad de informacién y en el tiempo o costo

necesario para lograr un resultado 6ptimo. En uno u otro caso, es
evidente que estas limitaciones son muy graves en el mundoreal y, en
loposible, deberianreconocerse explicitamente en cualquier descripcion

de procesos de tomas de decisiones que pretenda tener cierto grado de

realismo"7.

Bajo esta perspectiva, suponemos que las personas intentan
maximizarsu utilidad mientrasloscostos de informaciény de transaccién
no superan la utilidad esperada porlos agentes. Sinembargo, esa manera
de estimar la utilidad esperada tiene mucho que ver con la perspectiva
que del mundo tiene cada quien -profundamente subjetiva-, la cual
permite a cada agente econémico fundamentar sus decisiones, y sobreel
particular, abundalaliteratura$. Enel trabajode Coheny Cyertpredomina
labisquedade explicaciones relativas al comportamiento del empresario
ante la toma de decisiones que, de alguna manera, era aplicable a los
diversos agentes econémicos y, en tal sentido, proponen tres modelos:
ladecisién encondiciones de riesgo subjetivo, la decisiénen condiciones
de incertidumbre y, finalmente -adoptando el conocido modelo de
Herbert Simon?-, las decisiones subjetivamente racionales.

Todos los modelos sugeridos por la literatura reconocen
explicitamente tanto el efecto de la incertidumbre como el de una
informacién limitada:

"Un problema de decisién existe solamente cuando hay por lo menos

dos diferentes cursos de accién, entre los cuales el agente econdmico

debe elegir. Estos cursos de accién deben ser diferentes, no solo por

cuanto representan distintas preferencias del agente, sino también

porque desembocan en resultados distintos. Los diferentes cursos de

accién descubiertos por el agente econémico pueden ser mas estrechos

que las posibilidades de accién que tienen existenciareal. Cada curso

de accién que el agente puede adoptar corresponde a uno O més

resultados. El agente puede poseer diferentes grados de informacion
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acerca de esta correspondencia. Finalmente, hay cierta funcién de

retribucién que ordena los posibles resultados de acuerdo con sus

preferencias"10

Bajo estas premisas globales, las decisiones que tomarin los
agentes econémicos no pueden escapar a lo que estos autores llaman
"una funcién de retribucién que representa el valor subjetivo ola utilidad
que el agente econdmico atribuye a cada de cosas posible y futuro” y el
“cierto grado de informacién acerca del resultado posible que puede
darse realmente si €l se inclina por determinada alternativa de
comportamiento”!!. Sin embargo, el prop6sito de nuestra biisqueda es
establecer claramente que lallamada "funci6n de retribucion” o "utilidad
esperada” se origina igualmente en un contexto informativo dado. No
se corresponde con la realidad separar de forma tajante ambas realidades
-expectativas e informacién-, porque siempre podemos asumir que las
primeras serdn resultado de procesos complejo de aprendizaje y de
interpretacion de realidades subjetivas externas a la decisién concreta
que seestéestudiando. Dichoen formamds simple, podemos asumir que
las decisiones de los agentes econémicos dependen no sélo de la
informaci6n especifica que retinan - o no puede reunir -acerca de un
sujeto en particular sobre el cual decidir, sino ademds del cimulo de
informaciones que a lo largo de su vida ha recogido, bajo forma de
aprendizaje (formal, familiar e informal) y de su entorno informativo,
generado por la densa red de comunicaciones que recogen, procesan y
difunden la informacién no especifica, general o circunstancial.

En su funcién periodistica, el agente de informacién influye enlos
comportamientos de los agentes econémicos. Ademds, mientras mas
dificil o costosa en la informacién sistemdtica (estudios, investigacién
cientifica, etc), mas relevancia adquiere la informacién general no
sistemdtica en el proceso de toma de decisiones. Con el nacimiento del
periodismoespecializado, se agudiza ain més esta premisa, que adquiere
relevancia por el hecho de dirigirse especificamente a tales agentes
econémicos. Estoevidentemente implica no s6lo responsabilidad, sino
ademds muchos otros elementos que serdn estudiados en las préximas
entregas.
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Este problema crucial conduce necesariamente a suponer que los
agentesecondmicos no s6lodeseanun nivel 6ptimo de informacién, sino
que ademds quisieran que fuera lo més cercano a la realidad. En efecto,
se corre el riesgo de suponerequivocadamente que las grandes cantidades
de datos que puedan recibir son suficientes, sin estimar la importancia
general que tiene el fendmeno de la contaminacién de las informaciones
porpartes de quienes las manejan -emisores, transmisores 0 sumarizadores,
poco importa-, contaminacién esencialmente relacionada con tres tipos
de problemas: 1a "objetividad cientifica", las ideologias y, finalmente, la
utilidad que para quien maneja la informacién ello tiene.

141



TEMAS DE COMUNICACION - UCAB

NOTAS

! PEJOVICH, Svetozar:
1985: Fundamentos de Economia, México, FCE, pdgina 44.
2 Ibid., paginas 83 y 84
3 FREY, Bruno:
1987: Politica econémica democrética. Sao Paulo, Vértice, pdgina 210
4 Ibid., pAgina 212
5 MONTIAS, John Michael :
1983: La Estructura de los Sistemas Econdémicos, (Ver la nota 1 del
anexo del libro). Buenos Aires, La ley, p4dgina 385
6 Ibid., pagina 21
Ibid., pAgina 23
8 COHEN, Kalman J. y CYERT, Richard M.;
1973: Economia de Empresas -Teoria de la Firma-, (Ver capitulo 15 "La
decision relacionada con un futuro incierto™), Buenos Aires, El Ateneo,
pagina 291 y ss
SIMON, Herbert A.:
1959, "Theories of Decision-Making in Economics and Behavioral Sciences",
American Economic Review, vol. XLIX, nimero 3, junio paginas 253-283
10 COHEN y CYERT:
Op:Cit., pagina 292
11 1bid.

o

142



