11

n.

afo 6,

Amazoni a | ndi gena (1986),

-
Turistas, Empresas y Nativos:
Determinacion y Dominacion de
la relacion mercantil genérica.
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Introduccion

La presente reflexién fue escrita pa-
ra una conferencia dada en el Il Forum
Regional de Turismo (1). Sin embargo,
aun dirigiéndose formalmente a agen-
tes de turismo afirma un enfogue y un
andlisis propiamente antropologicos
gue se quieren cientificos y que, plan-
tean la reflexién de las condiciones de
ese quehacer cientifico.

El texto intenta entonces demostrar
que el discurso antropologico puede
elaborarse de manera que llegue a la
comprension y conciencia de personas
ajenas a la disciplina antropolégica sin
perder su rigor. Se asume que este dis-
curso debe incluso estar en capacidad
de permitir la comunicacion con "'sus
objetos de estudio”’, apelando a su pro-
pia racionalidad ya no como objetos
sino como sujetos y actores sociales
responsables. En este contexto se plan-
tean como objetas de estudio, e inter-
locutores, tanto la industria del turis-
mo como las sociedades nativas y la
propia antropologia como procedi-
miento de analisis.

Es por esta razén que la invitacion a
dar una conferencia sobre comunida-
des nativas y turismo plantea la cues-
ti6n de la posibilidad de comunicacion
auténtica entre un antropologo vy
miembros del empresariado de turis-
mo, una comunicacion de hecho pro-
blemética vy a veces conflictiva en la
medida que desde la antropologia se
ha venido cuestionando el papel del
turismo frente a las poblaciones autoc-
tonas. Aclarar las posiciones mutuas
entre la antropologia y la industria del
turismo es una primera condicion que
debe ser seguida de el evidenciarlas res-

pecto de la realidad nativa. Se emplea
aqui los términos genéricos de “indus-
tria del turismo” y “‘antropologia’” pa-
ra evitar el andlisis en términos perso-
nales.

Cada rama, de hecho, tiene sus pro-
pios objetivos, fines y estructuras de
organizacion que son parte del tipo de
sociedad vy civilizacion a la cual perte-
necemos. Analizando los puntos de vis-
ta de ambas ramas en su relacién mu-
tua y en su relacién con la realidad na-
tiva, analizaremos aspectos o funciones
relacionales de dos organismos o estruc-
turas que son parte del sisterna global,
en el cual estdn también incluidas las
sociedades nativas.

¢En qué consiste exactamente la re-
lacion entre una ciencia social y su ob-
jeto de estudio? Podemos responder a
esa pregunta de la siguiente manera:
la relacion se encuentra determinada
por:

1. un objetivo cual es “explicar la
realidad para transformarla”.

2. su método, el de la investigacion
cientifica por medio de la cual recoge
su material de estudio, los hechos em-
piricos que luego interpreta.

No entraremos en los pormenores
de esta problemdtica. Quiero solo ha-
der hincapie en la diferencia que existe
entre lo que se puede llamar las dos
instancias basicas de la ciencia.

La primera es empirica: como toda
ciencia, las ciencias sociales se constru-
yen sobre |a observacion, descripcién y
medicion de hechos sensibles y, por
ende, en este nivel de la percepcion,
son accesibles a todo ser humano, cien-

tifico y no cientifico.

La segunda instancia es la explicati-
va: en ella entra la definicion de un
nuevo marco conceptual especifico,
llamado tedrico y el razonamiento so-
bre los hechos segun las diferentes mo-
dalidades lagicas; los dos procedimien-
tos dan a los hechos empiricos su nue-
vo sentido propiamente cientifico, que
se distingue tanto de los valores empi-
ricos (“objetivo’) como de lo que se
llama el “sentido comin’, y que se ex
presa en un lenguaje preciso, especifi-
co que obedece a las exigencias de co-
herencia del marco tedrico.

Esta segunda instancia que confiere
a los hechos su nueva esencia cientifica
como resultado del trabajo especializa-
do del cientifico, no es inmediatamen-
te accesible al no cientifico. Un ama-
teur, por un lado, puede alcanzar el ni-
vel de entendimiento cientifico a con-
dicion de hacer los esfuerzos necesa-
rios para iniciarse él mismo en el mar-
co tedrico; por otro lado, sin embargo,
puede tomar conocimiento de ciertos
resultados de la ciencia y utilizarlos en
su provecho, sin comprender todo el
procesa experimental, intelectual y
teodrico que lo produjo.

De esa u(ltima manera, el conoci-
miento de los logros cientificos (pero
no el propio pensamiento cientifico)
sale de los circulos especializados y pe-
netra en el pablico donde hace parte
poco a poco del conocimiento general
y del “sentido coman’.

Si la actividad en mids alto grado
cientifico es la interpretacion teorica
que tiene camo objetivo, como dijimos
antes, “‘comprender la realidad en vista
de transformarla”, esa actividad tie-
ne en el campo de la antropologia dos
aspectos interrelacionados:

1. la comprension del funciona-
miento de las sociedades en su relacion
al medio natural, la base de su exis-
tencia, y en relacién a un contexto his-
térico dado.

(*) El autor es director del Centro de Inves-
tigacion Antropoldgica de la Amazonia
Peruana (CIAAP) de la Universidad Na-
cional de la Amazonia Peruana, Iquitos.
El mismo texto fue leido en el Primer
Congreso Nacional de Investigaciones en
Antropologia, Lima, 24-28 de noviembre
1985.
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2. la comprension de los diferentes
tipos de sociedades en el marco de una
teotia general de la evolucion de las so-
ciedades.

El primer aspecto, “comprender el
funcionamiento de las sociedades”,
responde al objetivo de comprender la
realidad de naturaleza antropoldgica,
en un sentido amplio (social, econémi-
ca, politica, religiosa); vy el segundo as-
pecto, “la teoria general de la evolu-
cion de las sociedades”, vuelve |a vista
hacia- la transformacién de esa realidad.

De las dos instancias del trabajo an-
tropodlogico-cientifico, la opinién co-
man sélo ve en general, o conoce me-
jor, la primera, descriptiva; poco se da
cuenta gue ésta no es mds que la base,
v que en cierta medida la que constitu-
ve la materia prima de la segunda, pro-
piamente cientifica, la interpretativa.
En esta vision de la antropologia, el
publico ademas se ve confirmado por
el hecho gue en no pocos escritos o
manifestaciones publicas los antropd-
logos se limitan a tratar de manera pu-
ramente descriptiva, estadistica o re-
productiva (por fotos, grabaciones,
transcripcion de textos) los temas an-
tropolégicos.

Este tipo de producto del trabajo
antropolégico que ofrece al plblico
una serie de hechos pintorescos, exd-
ticos, que éste consume precisamente
por su caracter exdtico, es muy com-
parable a un producto de la industria
de turismo que consiste en ofrecer al
visitante el espectaculo de un baile in-
digena o el manejo de la cerbatana eje-
cutado por un indio. En ambos casos
el individuo foraneo consume, aunque
de modo diferente (lectura—asistencia
visual), exotismo como fin Gltimo de
su interés y placer; si acaso desarrolla
alguna reflexién critica o creativa so-
bre lo leido o visto, no es por la natu-
raleza de la obra o del espectaculo, si-
no por sus disposiciones propias.

Este ejemplo ilustra que el produc-
to del trabajo de! antropdlogo puede
ser, en ciertas condiciones {caracter
puramente descriptivo}, una mercan-
cia con caracteristicas semejantes a la
de ciertas mercancias que la industria
del turismo ofrece en el mercado.

Si examinamos los 5 temas que los

organizadores del evento en su carta de
invitacibn me propusieron para esta
conferencia, vemos gue su visién de lo
que puede aportar la antropologia a la
comprension de la “Realidad de las
CCNN de la Amazonia” no se limita a
los aspectos descriptivos de las socieda-
des nativas.

Aungue tres de los temas —formas
de vida, costumbres y tradiciones vigen-
tes, y costumbres y tradiciones que se
estan perdiendo— pertenecen a este gé-
nerc {descriptivo} de informacion, los
otros dos, sin embargo —relacién actual
de las CCNN y ciudad, y relacién y
comportamiento de los nativos frente
a los visitantes— parecen apelar a la fa-
cultad explicativa de la antropologfa.
Se ve entonces, que la industria del tu-
rismo puede estar interesadaen los pro-
ductos del trabajo antropologico, mas

alld de aguellos descriptivos que, como -

acabamos de decir, tienen por su rela-
cion al mercado cierta afinidad con sus
propios productos.

Para comprender hasta qué nivel
teorico propiamente cientifico, hasta
qué nivel del trabajo explicativo que
procura la comprension de las socieda-
des nativas puede ir este interés, es ne-
cesario que hagamos la sintesis sobre el
funcionamiento de la industria del tu-
rismo en el marco econdmico e ideold-
gico glebal: nacional e internacional, y
en relacién a la poblacion nativa, tema
central de esta exposicion.

Las determinantes de la industria del
Turismo

Tratemos de resumir las determinan-
tes estructurales gque condicionan el
funcionamiento de esa industria, va
gue ellas circunscriben las posibilida-
des de uso, y de ahi, el interés con-
creto para cierta clase de informacién
que es producto de disciplinas cienti-
ficas como la antropologia, pero tam-
bién la arqueologia, la historia, etc.

Partimos de la observacion de que
el interés economico mayor de la in-
dustria del turismo en la actualidad
consiste en la atraccion de turistas ex
tranjeros, provenientes de los paises
desarrollados, que son una fuente de
divisas tanto para el empresario del tu-
rismo como para el pafs.

La industria del turismo se funda,
desde luego y esquematicamente, so-
bre una relacién entre 3 elementos: La
clientela extranjera, los organismos de
turismo extranjeros y nacionales vy los
recursos nacionales.

Estos Gltimos se pueden dividir en
dos clases: recursos naturales, que in-
cluyen paisajes, fauna y flora; y recur-
sos culturales, gue a su vez incluyen re-
cursos materiales (monumentos, mu-
seos, ciudades) y recursos humanos
(formas de vida y costumbres y los
productos del trabajo vivo: la artesa-
nia, el arte).

Logicamente anterior a esta rela- -
cion entre 3 elementos, existe la rela-
cion entre dos elementos: personas de
un pais lejano interesados en ver y co-
nocer el Perd, mas exactamente ciertos
aspectos del Per(. Por un lado esas per-
sonas tienen interés por el Perl; por
otro, el Perd tiene recursos que corres-
ponden a este interés ya que lo pueden
satisfacer.

La razén de ser de la industria de
turismo es la existencia de esta rela-
cién dual inicial, en la cual ella se in-
troduce como tercer elemento, inter-
mediario, prestando a esas personas el
servicio de ponerlas en contacto con
los recursos nacionales gue les intere-
san y haciéndose pagar por este servi-
cio.

El hecho que este servicio se pague
convierte a las personas interesadas en
clientes, el recurso en mercancia vy el
papel de intermediarioc en negocio. Si
se jugara este papel de intermediatrio
sin exigir pago para esta labor se daria
un servicio de amistad que también be-
neficiaria al pais en la medida que las
personas extranjeras gastarian sus divi-
sas en él, pero no constituiria un sec-
tor econGmico propio, no se crearia in-
dustria de turismo, los turistas no serian
clientes sinc, probablemente, amigos y
los recursos se quedarian como simples
recursos disponibles, sin estar controla-
dos y administrados como mercancia.

Analicemos ahora como funciona
esta estructura econdmica global de ca-
racter comercial en relacion con los
grupos nativos. Desde el principio se
muestra que el nativo como género hu-
mano especifico se encuentra entre las
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prestaciones que los folletos turisticos
ofrecen a sus clientes: la visita a un
grupo nativo se encuentra al lado de vi-
:itas a monumentos, plazas, cochas,
bosques, parques zoologicos, etc. Apa-
rece como una mercancia intercambia-
ole, opcional, que el cliente compra.
De hecho es importante insistir en es-
1= aspecto: lo que el cliente escoge y
compra en primera instancia es la mer-
cancia ‘“‘nativo” y no el transporte ha-
cia él y el alojamiento cerca del lugar
donde vive; para el turista estos servi-
cios, en cierta medida, s6lo son algo
sguivalente al embalaje de la mercan-

cia.

Este embalaje puede ser mds o me-
nos lindo y agradable y tiene su propio
precio, pero antes de todo, lo que el
cliente estd dispuesto a pagar, es la
mercancia propia que es ‘'la visita a los
nativos'’, el ver a los nativos”.

Desde luego, si el nativo aparece en
estos folletos como mercancia, no es,
en primera instancia, por gusio y vo-
luntad de la agencia turistica, sino por-
que existen clientes que tienen interés
en ver a nativos y gue estan dispuestos
a pagar a quienes les ofrecen la posibi-
lidad de verlos. Sin embargo, satisfacer
este interés lleva consigo ciertos pro-
blemas gue analizaremos enseguida.
Nos hacemos las siguientes preguntas:
i{Qué quiere ver exactamente el turis-
ta, en qué consiste y de dénde viene
precisamente su interés en el nativo? y
{Como trata de satisfacer este interés
el agente turistico?

El interés del turista por el nativo
nace de la gran diferencia, del gran
contraste que existe entre su propia
forma de vida en unasociedad altamen-
te diversificada en sus funciones e ins-
tancias internas y altamente desarrolla-
da en sus fuerzas productivas, en su in-
dustria y techologia, y la forma de vi-
da indigena, cercana de la naturaleza,
simple por sus constituyentes sociales
vy técnicos —una forma de vida que él
llama primitiva y que, segdn una teo-
ria muy difundida, representa un nivel
arcaico comparable al de la vida de sus
propios antepasados lejanos, una vida
gue es, ademas, reputada por sus habi-
lidades técnicas particulares (usar la
cerbatana, reducir cabezas...), sus mis-
terios magicos y sus costumbres ex-
trafias, a veces crueles. Lo ideal, el sue-
Ao del turista seria tener una vision o
=xperiencia lo mds completa posible de

esta forma de vida, poder asistir a esta
manera de vivir, encontrarse en un ca-
serfo indigena o en una maloca; ver, a
un lado, a una mujer fabricar una cera-
mica y a un hombre te jer una canasta
¥, en un otro rincon, contemplar a
otra mujer cocinando, poder ademas
observar y tocar todos los objetos ex ”
trafios y pintorescos que se encuentran
en los parajes, acompafar a un pesca-
dor a la pesca en una linda laguna y a
un cazador en una expedicion durante
la cual mataria un tigre, participar en
una ceremonia, un rito de iniciacion,
auténticos; v si se le ofreciera un festin
canibal, es probable que no lo rechaza-
ria, como lo deja pensar la pelicula
“'canibal holocausto” que tuvo tanto
éxito en nuestos paises. Si alguna agen-
cia le ofreciera tal prestacion, garanti-
zédndole al mismo tiempo ciertas nor-
mas de confort, higiene y seguridad,
no hay duda que ésta se volveria un
gran “hit"" comercial. Lo que en la rea-
lidad se le ofrece es muy diferente.
{Cémo responde el agente de turismo
a un suefio tan exorbitante?

E! primer problema con el gue se ve
confrontado el agente turistico es que
el nativo, tal como se lo imagina el tu-
rista ingenuo del lejano Norte, ya no
existe o solo en regiones muy aparta-
das (y se puede afladir nunca ha exis-
tido tal como éste lo concibe, pero
esto es otro problema). Esto no exclu-
ye que cuando un grupo-tradicional (o
decimos: con rasgos todavia bastante
tradicionales), por circunstancias parti-
culares, sale de su aislamiento relativo
para asentarse en un lugar més cercano
al trafico comercial, y se encuentra por
esa razon de un dia a otro dentro de
un radio de alcance de las empresas tu-
risticas, éstas inmediantamente lo con-
sideren como un nNUevo recurso comer-
cial potencial, asi como estéd ocurrien-
do con un grupo de nativos Matsés-
Mayoruna cerca de Jenaro Herrera.
Pero esa situacion, como lo dijimos, no
es la mds general de los grupos nativos
amazonicos de hoy y, particularmen-
te, de los que viven en los lugares de
mas facil acceso desae Iquitos.

Frente a la inexistencia o la inacce-
sibilidad de un nativo tal como lo sue-
fia el turista la industria de turismo po-
dria declararse en la incapacidad de sa-
tisTacer este suefio y limitarse a satisfa-
cer otros intereses de sus clientes. Pero
eso seria renunciar a un recurso econo-
mico, ya que cada deseo o interés del

cliente es una fuente potencial de ga-
nancias de la industria de turismo. En-
tonces, si la realidad ya no ofrece el re-
curso deseado, solo queda la solucién
de fabricarlo, de fabricar una nueva
realidad que responda al suefio del tu-
rista de manera suficiente para que és-
te se sienta satisfecho.

Dos factores ayudan al empresario
en la fabricacion de un “indio turisti-
co’’ comercializable:

1. La ignorancia del turista de la
realidad nativa y, lo que es su contra-
parte, la naturaleza puramente imagi-
naria que tiene su representacion de la
realidad. Por carecer de conocimientos
concretos, cientificamente fundados y
articulados, el turista ingenuo (siempre
hablamos de él, de la mayoria que
compone la clientela econémicamente
mas interesante) tiene gue componerse
una imagen de esa realidad con los ele-
mentos diversos, heterogéneos que ha
adquirido en peliculas, libros de aven-
turas, periodicos y revistas y, {por qué
no?, también en obras de caracter an-
tropolégico e histarico con toda su es-
cala de calidades. Tal ensamblaje de
elementos imaginarios heterogéneos
por sus origenes y su naturaleza, tiene
las caracteristicas de un suefio. Del
suefic tiene que carece de articulacidn
l6gica entre los elementos, el que los
elementos de su vision cambian espon-
taneamente de importancia y atraccion
v que el todo es la expresion de un de-
seo oscuro pero amplio, totalizante,
que enfoca el acercamiento a la vida
primitiva y a sus representantes: los
nativos. Este cardcter inarticulado y
fragmentario de la vision y expectativa
que tiene el visitante frente a la reali-
dad nativa, a la cual quiere acercarse,
facilita precisamente el trabajo del em-
presario que puede contentarse con
presentarle una serie de elementos he-
terogéneos, sin articulacion entre ellos
y cuya autenticidad ni siquiera es nece-
saria en vista de la ignorancia del turis-
ta. El empresario sabe muy bien que es
suficiente que el indio parezca yagua,
bora, huitoto o jivaro al turista, y que
no es necesario que lo parezca al an-
tropologo. De ahi viene que los Boray
Huitoto, para dar un ejemplo, bailen
en un traje especialmente inventado
para representaciones folkloricas y tu-
risticas, un traje que sus antepasados
no conocieron {ya que sus mujeres iban
desnudas y los hombres vestidos por
un taparrabo), pero un traje que tam-
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Para ef turista los empresarios deben fabricar una realidad ilusoria y vestir exéticamente a los nativos, de una manera que no visten en sus propios bailes

poco usan en sus propios bailes actua-
les, a los cuales van vestidos con su me-
jor ropa, tal como se hace en la ciudad.

2. El dltimo aspecto del suefio del
turista, el deseo totalizante de conocer
vy eventualmente participar, aunque sea
unos pocos momentos, en la vida pri-
mitiva en toda su extension, encuentra
en el realismo del turista finalmente su
limite razonable, lo que constituye el
segundo factor que facilita el trabajo
del empresario. De hecho, el turista se
da cuenta que en el poco tiempo que
puede durar su visita, no poedra abarcar
‘muchos aspectos de la vida primitiva y
que tiene que contentarse con los as-
pectos que estan previstos en el progra-
ma turistico. En el fondo del turista se
opera algo como una inversion radical,
pero por si misma significativa. Si al
inicio, cuando planifica su viaje en sus
suefios despierto durante sus horas de
trabajo, en la oficina o el taller, siente
el anhelo de experimentar, aungue sea
unos instantes, la vida primitiva como
tal y opuesta a su forma de vida propia,
pero al (ltimo, cuando pasa a la reali-
zacion de su suefio y ve gue el tiempo

y el dinero tienen sus limites, se con-
tentard, como minimo, con el solo en-
cuentro, la sola vista de un nativo au-
téntico, representante de esa vida pri-
mitiva, como para poder contar a sus
amigos y colegas de trabajo, a su regre-
so, que ha visto un auténtico descen-
diente de los reductores de cabeza o
un auténtico salvaje cuyos padres to-
davia habian comido carne humana.
Este programa minimo dltimo, por un
lado, vy la aspiracién global, totalizan-
te inicial no son contradictorios, pues
solo revelan el caracter irracional, mis-
tico y fetichista que tiene la relacion
(el interés) del turista de los paises de-
sarrollados con lo nativo, lo primitivo.
(Eso no excluye que actitudes pareci-
das o comparables se manifiestan en
ciertas capas de la sociedad peruana,
pero eso mereceria un analisis aparte).

En este caso no se trata del suefio, mis--

ticismo y fetichismo del nativo, sino
del suefio misticismo y el comporta-
miento fetichista que el turista mani-
fiesta respecto a lo nativo, a lo primi-
tivo, v que determinan las formas v la
dimension concretas de su interés por
lo nativo; es decir, la forma y la di-

mension de un recurso explotable para
la industria del turismo, en la medida
en que ésta asume el papel de satisfa-
cer el interés de acuerdo a esa formay
esa dimension.

Por consecuencia, todo lo que tiene
que hacer la empresa turistica es orga-
nizar las circunstancias que correspon-
dan al interés del turista para lo nativo,
lo que quiere decir, mas concretamen-
te, las circunstancias que satisfagan es-
te interés en la forma y la dimensién
en que éste existe en la cabeza del tu-
rista. Las relaciones que establecerd la
empresa con un grupo nativo seran
desde luego determinadas por la forma
y dimensidn de este interés del turista.

El nativo vy su cultura como mercancia

Nos preguntamas entorices: {éComo
esta forma y dimensiéon particulares
del interés del turista repercuten en la
practica schre los grupos nativos a tra-
vés de las relaciones concretas que la
empresa turistica establece con ellos?
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La dimension mistica y fetichista
de este interés {que se refiere al hecho
que al turista le importa antes que to-
do v a priori entrar en contacto fisico
visual con un auténtico nativo, primi-
tivo, salvaje, reductor de cabeza, des-
cendiente de canibales, etc.) hace que
fa visita al grupo nativo pueda durar un
minimo de tiempo, ya que lo que im-
porta al turista es estar en presencia fi-
sica visual de un indio salvaje, real y
auténtico y poder mencionarlo luego a
sus amigos. Como a ese tiempo, aun-
gue breve, hay que darle un contenido
mds alla del sblo mirar y estar en pre-
sencia del nativo, el empresario nutre
ese tiempo con algunos elementos que
divierten la mirada y diversifican los
instantes de la presencia. Para eso en-
carga al nativo ponerse algunos atuen-
dos, de preferencia atractivos y limpios,
soplar la cerbatana y bailar alguna dan-
za tipica. Para dar al turista ademas
una minima sensacion de participar en
algo primitivo y nativo, se le ofrece la
oportunidad de que él mismo sople la

cerbatana, y se le incluye en algunas

rondas finales de la danza que se eje-

cuta. En el fondo, importa poco cémo
se divierte el turista durante los mo-
mentos de su presencia®melgrupd-na-
tivo. Es suficiente que él se encuentre
confrontado con unos elementos fol-
kléricos, pintorescos que corresponden
a algunas de las heterogéneas y framen-
tarias representaciones imaginarias que

tiene del nativo, para confirmarle que

estd “realmente’” frente a un nativo,
tal como siempre, mas o menos, lo ha
sofiado.

Estos elementos y manifestaciones
particulares son, desde luego, inter-
cambiables entre ellos y, fundamental-
mente, indiferentes en cuanto al fondo

global, mistico y fetichista de su inte-

rés para lo nativo genérico. Sin embar-
go, esas producciones especificas
{atuendos, demostraciones de cerbata-
na, baile, canto, etc.), son las que el
empresario paga al nativo, establecien-
do asi una relacién laboral que, inclu-
sive, puede concretizarse en un contra-
te entre el empresario y el grupo nati-
vo.

Baile Bora, Ampiyacu

Desde luego, lo que paga la empresa
al nativo, es distinto de lo que el turis-
ta paga cuando visita a un grupo nati-
vo. Para paner en mayor evidencia esta
contradiccidn, es suficiente evocar que
si en vez de indios se mandase a algu-
nos gringos vestirse con corona de plu-
mas v llanchama, soplar pucuna vy bai-
lar-a la manera indigena, el turista, se-

. guramente, no se sentiria satisfecho o,

avisado con anticipacion, no pagaria la
visita. Lo que importa desde luego con
prioridad, es que el turista vea lo que
gl considera como esencialmente nati-
vo. En este sentido se puede afirmar
que si, en vez de nativos, se pusiera a
mestizos con rasgos Tisicos de indios
para que hagan el papel de ésos, asu-
miendo sus demostraciones, el turista
se mostraria satisfecho a condicién
gue ninguna informacién contraria le
destruyese la ilusion de autenticidad.
Tal eficiencia de la ilusion es posible
porque en la cabeza del turista el indio
tiene, como lo dijimos, solo una exis-
tencia imaginaria.
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Lo que compra el turista con priori-
dad no son los trabajos especificos que
ejecutan los nativos frente a él y por
los cuales reciben su salario, sino otra
cosa: poder estar en presencia de nati-
vos aparentemente auténticos, mirarlos
y, como &l piensa, “conocerlos”. Y pa-
ra esa “cosa’’, por la cual el turista pa-
ga, el nativo no recibe pago, sblo, en
ciertos casos, regalitos, como una pren-
da de ropa, una fosforera, una gorra,
etc.

He aqui, desde luego, una relacidon
entre la empresa y el nativo que sin ser
laboral no es menos econdmica, por el
hecho que en el extranjero se vende la
imagen genérica, el recurso visual “na-
tivo” como una mercancia que el turis-
ta desea comprar. Esta relacién econd-
mica algo abstracta tiene, sin embargo,
un aspecto muy concreto que todavia
no hemos analizado. Este aspecto con-
creto consiste en el hecho que la pre-
sencia del nativo, que en el fondo v
con prioridad es lo que compra el tu-
rista, exige de ése estar presente siem-
pre cuando llega el turista, es decir,
exige del nativo estar disponible en su
vida diaria para todo momento en que
Alegue el turista.

El peso concreto de esta obligacion
concreta a la disponihilidad varia en la
oractica de acuerdo a la frecuencia de
las visitas. Es evidente que este peso no
tiene la misma impartancia en el casc
que las visitas sean semanales o cada
dos semanas, que cuando se producen
una, dos o hasta tres veces al dia.

En los contratos generalmente este
aspecto concreto de la disponibilidad
se sobreentiende vy estd implicito en las
formulaciones especificas referentes a
las prestaciones particulares de los na-
tivos, vy, aparentemente, se confunde
con la relacién laboral.

Pero el hecho de confundirse la obli-
gacion a la disponibilidad general con
la relacion iaboral v de ser variable su
peso concreto en la vida diaria, no
cambia la naturaleza propia de esta re-
lacién, que debemaos analizar mas dete-
nidamente por ser justamente una rela-
cién atipica y excepcional dentro de
nuestro sistema econdmico y por ser
sentido comao tal, aunque no compren-
dido analiticamente, por el nativo (co-
mo tampoco no lo es por el empresa-
rio, ni por el turista).

La relacion dominante de nuestro
sistema economico, la que define las
relaciones generales de produccion, es
la relacion laboral, en la cual uno reci-
be un sueldo, salario o jornal a cambio
de un esfuerzo fisico productivo llama-
do trabajo. Una vez recibido el pago
del trabajo, el individuo se encuentra
aparentemente libre de trabajo, puede
sequir asumiendo el mismo o buscar
otro. (Para no complicar nuestro andli-
sis en este contexto no entramos aqui
en el problema del caracter ilusorio de
esta libertad que se deriva de la necesi-
dad de tener trabajo para poder exis-
tir). Todo trabajo dentro de la relacion
laboral tiene un carécter especifico: se
paga un servicio o una mercancia para
sus fines de uso especificos {y no tra-
bajo en si), y esta especialidad del tra-
bajo implica generalmente una capaci-
dad particular (habilidad y conocimien-
tos especificos) de parte del productor
o ejecutor de servicios.

En cambio, lo que compra el turis-
ta en primera instancia no es ningin

trabajo especifico, ninglin esfuerzo

productivo o de servicio, del cual el na-
tivo se desprendiera vy se libere definiti-
vamente una vez hecho el pago. Lo
que compra el turista es la autentici-
dad nativa (aunque sea ilusoria), una
clase de esencia (aunque sea ficticia vy
artificial) de lo nativo y que la indus-
tria del turismo la fabrica “a medida”
y la ofrece como mercancia. Esto no
tiene en cuenta ni siquiera la capacidad
cultural del indigena, porque el hecho
que se trate de un yagua, huitoto, bo-
ra o jivaro solo interesa al turista en
segundo lugar, al igual de las prestacio-
nes indigenas especificas. Esta mer-
cancia, al contrario, tiene un caracter
genérico general, el de ““lo nativo”, “lo
primitivo”™ en si (y de todo lo gue la
imaginacion fordnea vy lejana puede
vincular con estas nociones). Por eso
llamamos esa relacidn una relacién
mercantil genérica, que es la que pre-
domina en las relaciones econdmicas
establecidas por las empresas con los
grupos nativos.

Los nativos mds conscientes sienten
y expresan muy claramente esa rela-
cion particular cuando la comparan a
la que existe entre un visitante y un
animal en un jardin zooldgico, a cuyo
propietario {y no al animal) se paga la
entrada, como tampoco se paga la en-
trada (la posibilidad de ver y mirar) al

nativo, sino al empresario. Y se puede
desarrallar mas todavia el paralelismo
entre el jardin zooldgico y la empresa
turistica: tal como el director del jar-
din zoolédgico estd preocupado por la
salud y la alimentacion de sus anima-
les, sus objetos de exposicién, asi el
empresario a menudo se preocupa por
la salud y cierto grado de bienestar de
“sus'’ indios, a condicidn que estos no
se muestren demasiado exigentes.

Confieso que exponer |a realidad de
esta manera parece escandaloso, cho-
cante, y la realidad en el fondo de esa
relacion descrita en verdad lo es, y el
nativo maés consciente lo siente de esa
manera. Lo que sin embargo es necesa-
rio afiadir, es que en esa realidad v re-
lacién el empresario “sblo’ tiene una
responsabilidad secundaria, puesto que
lo que determina la naturaleza de esta
relacion es la relacién econdmica glo-
bal e internacional de la que participa
la industria del turismo activamente y
dentro de la cual el contraste y desni-
vel de desarrollo entre diferentes tipos
de sociedades produce la relacidn ima-
ginaria, mistica y fetichista de los
miembros de la méas desarrollada hacia
los miembros de las menas desarrolla-
das, relacion que precisamente vuelve
a ser un recurso para dicha industria,
la misma que, sin embargo, y en segun-
da instancia, lo puede o no explotar.

Esta relacion mercantil genérica im-
plica, como hemos dicho, el no-pago
al nativo de su “presencia auténtica v
esencial” que se concretiza en su dis-
ponibilidad para la empresa en cual-
quier momento que lleguen los turis-
tas. {Comao, de hecho, se podria eva-
luar en términos monetarios y de mer-
cado una cosa que no es producto de
un trabajo, sino que, por un lado, es
una esencia {"'ser nativo”) y por otro,
es “simple y pura disponibilidad’?
Que el empresario debe por, esta cosa
real, pero que no aparece explicita-
mente en los contratos, es algo que él
mismo lo siente oscuramente, indefini-
damente, razon por la cual incita.al tu-
rista a hacer regalos y, por otro lado,
presta a menudo ciertas facilidades ba-
jo forma de ayuda alimenticia, de ser-
vicios de salud vy, a veces, aunque con
reticencia, de transporte. Los apoyos
de parte de empresas turisticas en la
obtencidn de la titulacion de las tierras
comunales nativas y en la consecucion
de un maestro para la escuela, obede-
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cen en primera instancia a la preocupa-
cion por la fijacion y retencion de un
lugar cercano al albergue de un grupo
nativo que sin titulo podria ser expul-
sado y sin escuela y maestro podria
emigrar.

Lo que cabe subrayar es que en el
fondo la “autenticidad nativa”, que
aparece ante el cliente-turista como
una mercancfa, no es un producto de
trabajo indigena, sino un producto de
trabajo del empresario que utiliza esa
“esencia nativa” como materia prima.
Esa "'esencia’’ gue procura el nativo al
empresario sin trabajc productive no
tiene precio y no puede tenerlo en el
sistema economico dominante (el nues-
tro), que se basa sobre relaciones labo-
rales de produccion, es decir sobre el
trabajo “libre”” como mercancia. Por
esa razon, la sensacion de la deuda que
subsiste manifiestamente, aungue has-
ta cierto punto inconscientemente en
el empreario detrds de sus relaciones
laborales, busca aliviarse por mecanis-
mos econémicos més arcaicos que to-

-man la forma del paternalismo asisten-

cialista.

La deuda hasta cierto grado se alivia
para el empresario pero no se cancela
porgue no hay modo de hacerlo en tér-
minos monetarios qgue son los Gnicos
que el sistema dominante conoce y re-
conoce. >

Para el nativo, las prestaciones de |a
empresa siempre seran insuficientes,
aunqgue durante cierto tiempo él pue-
da aguantar la “‘mezquindad” de su
empresario-patron. Los criterios y con-
ductas economicos del nativo son de-
terminados por su propia cultura, que
a pesar de haber evolucionade, en gra-
dos variables, en contacto con la socie-
dad dominante, conserva en muchos
aspectos valores tradicionales que no
siempre son aparentes, visibles. No po-
demos aquf entrar en los detalles de es-
tos mecanismos de evolucidn social vy
cuitural. Sin embargo, debemos men-
cionar en nuestro contexto que una re-
lacion econémica interpersonal y de
cooperacion en la concepcidn de to-
das las culturas nativas implica la gene-
rosidad entre los socios, rasgo caracte-
ristico del cual precisamente carece la
relacion entre el patrdn turistico vy el
grupo nativo. Ademas, en las socieda-
des nativas el prestigio y la estima se

Lo que compra el turista no son los trabajos especificos que ejgcuran ante éf, sino e.*’ estar en
presencia de los Tndios auténticos’,

fundan sobre lo que uno da y distribu-
ye Y no sobre lo que uno tiene y acu-

mula. Y lo que hace el patrén turfsti-

co para “‘sus” nativos ninca es propor-
cional a lo que implica la generosidad
en relacion a su riqueza, al desnivel eco-
némico entre €l y el nativo. De ahf el
juicio de “mezquindad” que el nativo
inevitablemente tiene que formular so-
bre su patron. Ese juicio es un peligro
para el empresario porque, al agravar-
se en ciertas circunstancias a veces di-
ficilmente controlables para el empre-
sario, el grupo puede desolidarisarse de
su patron y emigrar dejandolo sin el re-
curso, sin su mercancia.

Ciertos lideres indigenas y nativos
con mayor conciencia de su situacion
dentro de las estructuras de |a sociedad
dominante comparan el vinculo del
grupo nativo con la empresa turistica
con la esclavitud, término que no co-
rresponde exactamente a la relacién
mercantil genérica que acabamos de
describir. El término, sin embargo, se
refiere a un fondo real comparable en
ambos tipos de relaciones sociales; tan-
to del duefio como el patron turistico
tienen respectivamente, sus esclavos v
sus nativos a su libre disposicion, la
cual, en el caso del esclavo, se extien-
de sobre toda su fuerza productiva y
reproductiva (incluyendo la vida vy

muerte y sus hijos), y en el caso del na-
tivo, a la vez, sobre su “esencia, su au-
tenticidad, su ser total como imagen’’
¥, por medio de [a exigencia de su dis-
ponibilidad temporal, sobre su tiempo.
Si los nativos mas conscientes emplean
un término no adecuado, es porque pa-
ra este tipo de relacion social, por falta
de analisis global y preciso, no se ha
forjado tal término, lo que precisamen-
te hemos tratado de hacer. No encon-
trar un término adecuado porque no
existe todavia, sino uno que capte un
aspecto comin caracteristico de ambas
relaciones, la relacién a una totalidad
del ser humano, revela que él esta has-
ta cierto punto consciente de la parti-
cularidad de la relacion mercantil gené-
rica entre grupo nativo y turismo. Re-
chazar el término simplemente por ser
inadecuado, no logra rechazar la parti-
cularidad de esa relacién. Superarla,
s6lo se logra “mirandola en la cara”,
diagnosticdndola con precision para
luego eliminarda

Haciéndola visible transformarla

Hasta el momento, en todo el desa-
rrollo de nuestro analisis siempre he-
mos partido del turista como de un ser
irracional cuyo interés y deseos toman
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una forma imaginaria, heterogénea,
inarticulada y fragmentaria y una di-
mension mistica y fetichista. Se nos
objetard que, si bien eso puede ser una
parte de la verdad, el turista es tam-
hién una persona racional, capaz de un
pensamiento racional, v —claro esta—
no negaremos esa observacion. Por el
contrario, la capacidad racional de la
persona del turista, el tomar al turista
COMmo un ser que ya no persigue un
suefio ilusorio, una totalidad mistica y
una mercancia-fetiche, podria precisa-
mente ser el punto de partida concreto
para superar las relaciones descritas; v,
afiadimos: sin tomar precisamente este
punto de partida no hay posibilidad de
eliminarlas, fuera de la decisiéon de cor-
tarlas definitivamente. Pero explorar
esa perspectiva seria el tema de otra
conferencia; algunos elementos, tal
vez, serpodrian ser mencionados en la
discusion posterior.

Pero, entonces, se me preguntard:
{Por qué haber escogido los aspectos
negativos, como tema de esta exposi-
cién y no las perspectivas positivas?
Por dos razones:

La primera: Porque, como se ha vis-
to, el deseo y la conducta irracional,
mistica y fetichista del turista es de-
terminante para el funcionamiento del
negocio turistico con nativos bajo la
forma como hoy se practica, ya que,
como lo hemos demostrado, el empre-
sario organiza concretamente sus servi-
cios de tal forma que satisfagan preci-
samente la forma imaginaria vy la di-
mensién mistica y fetichista del interés
del turista, y porque esa organizacion
de los servicios, a su vez, realiza triple
relacion con los grupos nativos:

— la relacién mercantil genérica gue se
basa sobre la forma imaginaria vy la
dimension mistica, fetichista del in-
terés del cliente, es decir, de la de-
manda, la cual estd al origen de la
relacién de negocio; la relacion mer-
cantil genérica se le oculta al turista

detras del concepto de “servicio”,

que es lo que él piensa pagar a la em-
presa, es decir, detras de la relacion
comercial;

— la relacién mercantil genérica deter-
mina a su vez la relacion paternalis-
ta-asistencialista, que es un modo
arcaico de responder a la obligacién

de reciprocidad, a la deuda que crea
con el nativo el establecimiento de
la relacion mercantil genérica, la
cual no tiene expresién de valor en
el sistema economico dominante
basado sobre la relacién laboral v |3
expresion del valor “‘trabajo” en
términos monetarios. Es esa rela-
cién paternalista la que aparece en
el primer plano de la consciencia
del nativo aungue bajo una forma
asimilada a valores tradicionales (so-
ciales y econémicos); y

— la tercera relacion es la relacion la-

boral que se establece para la pro-
duccion de elementos nativos folklo-
ricos que, en relacion a la demanda
global e inicial (resultante del inte-
rés imaginario, mistico vy fetichista),
solo tienen importancia como acce-
sorios; razon por la cual la relacién
mercantil genérica domina la rela-
cion laboral, aunque esta Ultima
oculte la primera y aparezca en la
consciencia del empresario turistico
como la relacion fundamental, vy
eso, porque es conforme a las rela-
ciones de produccion “modernas’,
dominantes en la sociedad de la cual
él es miembro y agente econdmico.

Vemos, por consecuencia, que es la
relaciéon mercantil genérica la que, a la
vez, determina la relacion paternalista-
asistencialista y domina la relacion la-
boral. Es por este papel determinante
vy dominante que juega la relacion mer-
cantil genérica en la industria de turis-
mo respecto a los nativos, que habfa
que empezar con ella en nuestro ana-
lisis, y con mds razén, porque es pre-
cisamente ella la que no aparece en la
consciencia de ninguno de los actores
turisticos:

— el turista, en su conciencia y préc-
tica inmediata, establece una rela-
cion comercial con la empresa, la
cual abarca el espectaculo nativo
como cualquier otro servicio;

— para el empresario turisico la rela-
cion con el turista es una relacion
comercial reciproca, v en la rela-
cién que mantiene con los nativos
ve primordialmente una relacién la-
boral;

— el nativo, por su lado, identifica la
relacion paternalista-asistencialista

con valores sociales y econdmicos

tradicionales (para lo cual las relas-

ciones laborales precisamente no se

prestan por situarse fuera de su pro-

pia cultura y escala de valores histo-

ricos}.

w

La relacién mercantil genérica ope-
ra desde luego de manera oculta detras
y por encima de las relaciones comer-
ciales, laborales y paternalista-asisten-
cialistas manifiestas y sin que los 3 ac-
tores implicados sean conscientes de
ella:

Pero es precisamente por estar esta
relacién ausente-de |la consciencia de
los actores que el negocio funciona. Si
el cliente estuviera consciente de la na-
turaleza ilusoria, mistica y fetichista
de su interés, renunciaria a visitas a na-
tivos en la forma en que actualmente
se practican. Si el nativo tuviera mayor
consciencia de la manera en que lo vie-
nen a mirar y del peso de la obligacidn
a la disponibilidad sobre su vida diaria
y personal, asi como de las consecuen-
cias para su futuro de la dependencia
de su patrén, renunciaria a presentarse
ante los turistas. Y el empresario ya no
encontraria ni clientes ni nativos para
desarrollar el negocio en la forma co-
mo actualmente se practica.

La inconsciencia de los actores res-
pecto a la naturaleza verdadera de la
relacion que determina y domina las
relaciones aparentes, es desde luego
una condicion de su misma existencia
y funcionamiento, la condicion absolu-
tamente indispensable para la eficien-
cia comercial de la relacién mercantil
genérica. Mostrarla y demostrarla, ana-
lizando los mecanismos sicoldgicos,
economicos y sociales que hemos men-
cionado, es, desde luego, un método
para hacer llegar a la consciencia lo
que, normalmente, estd fuera de ella.
Hacer llegar a la conciencia lo que es-
ta fuera de ella y que precisamente por
eso funciona incontroladamente, auto-
mdticamente (sin intencionalidad cons-
ciente de los actores), significa quitar a
esa relacion oculta su eficiencia incon-
trolada v ponerla bajo el dominio de la
voluntad v responsabilidad de los acto-
res: el turista, el empresario y el nativo.,

Aqui aparece la segunda razén por
la cual no hemos empezado nuestra
conferencia con un andlisis de las pers-
pectivas positivas para, apelando al tu-
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rista como a un ser nacional, en vez de

'« explotar sus deseos irracionales (iluso-

@® rios, misticos, fetichistas), superar las
_actuales relaciones turfsticas que invo-

~Ilucran a los nativos.

(o)

(e 0]

2 Para que nazcan estas perspectivas

_positivas concretamente, como una ba-
se real de un nuevo actuar, debe apare-

ccer en la conciencia de los actores

%econémicos, turisticos (turista, empre-

 sario y nativo) la necesidad de superar

O gsa relacion mercantil genérica y o

— que ella implica, y eso por su rol deter-

- minante vy dominante que juega en el

«— hegocio.

c

N  Para que nazca esa necesidad de su-

g peracidn de la relacion mercantil gené-
rica en el empresario turistico existen
tres condiciones que pueden actuar se-
parada o conjuntamente, segin la si-
tuacion historica, econémica e ideolo-
gica global en el cual actdan los tres
constitutivos de la industria de turis-
mo: el cliente, el empresario y el recur-
so, el nativo en este caso. {Cudles son
estas tres condiciones que pueden ha-
cer nacer en la conciencia del empre-
sario la necesidad de superar la rela-
cion actualmente determinante y do-
minante?

— O el turista se da cuenta poco a po-
co del cardcter ilusorio, imaginario,
mistico y fetichista de sus deseos y
muestra cada dia menos interés en
visitas a nativos al estilo actual.
Hay en los parses desarrollados, co-
mo dije al inicio, pensando princi-
palmente en europeos, circulos no
solo académicos, sino mas amplios
que analizan criticamente las rela-
ciones turisticas entre los visitantes
del Norte rico y los habitantes del
Sur pobre; sus reflexiones abarcan
problemas como el turismo en co-
munidades nativas; y los ecos de es-
tas reflexiones, tomas de posiciones
y publicaciones encuentran un pd-
blico cada dia mads numeroso, el
cual, de todas maneras, por los es-
pectaculos televisivos y otros me-
dios de comunicacién de masas, se
ha sensibilizado a las problematicas
relaciones econdmicas Norte/Sur.

— 0O, segunda alternativa, los nativos
toman suficiente conciencia de la
imagen falsa, inauténtica, artificial
que deben producir para que el tu-
rista se la lleve a su casa en forma
de fotografia o de recuerdo visual;
que se den cuenta de su condicidn
de “indio para mirar’’ y del peso de

la obligacién de disponibilidad vin-
culada a esa condicion, y se mues-
tren cada dia mas reticentes y mads
exigentes para presentarse como es-
pectaculo y vivir diariamente como
un recurso visual. También hay indi-

cios gue esto esta empezando a su-

ceder. Existen grupos nativos orga-

nizados que nunca aceptarian pres-

tarse a tal comedia, que critican lo

que esta ocurriendo con “‘sus her-

manos’ y que pueden ganar au-

diencia entre los que no tienen este

grado de conciencia. Puedo men--
cionar el ejemplo memorable en un

campo afin, de la actitud de los

Aguaruna frente a la empresa cine-

matoaréafica de Werner Herzog.

La tercera alternativa y condicion
para que haya cambio y superacion
en el tipo de relaciones actuales,
consiste en que el empresario mis-

mo comprenda como persona la na-
turaleza y los mecanismos de estas

relaciones y tome como empresario
las medidas concretas para superar-
las. Eso implica que, en un primer
tiempo, él admita la dualidad de su
personalidad: una parte actda, vy tie-
ne hasta cierto punto que actuar,

Baile Bora del cazador
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seglin la légica y estrategia del ne-
gocio, pero otra es capaz de seguir
un raciocinio analftico y cientifico
que le aclare la naturaleza verdade-
ra de las relaciones en las cuales él
esta implicado y actua, es capaz de
enfocar modificaciones en su actuar
profesional en consecuencia de vy
adecuacion a la comprensién de es-
tas verdaderas relaciones, cuyo des-
cubrimiento, detrds de las aparien-
cias, es precisamente &l objetivo de
la antropologia, la cual, como diji-
mos al inicio, procura la compren-
sion de la realidad social en vista de
transformarla. La transformacidn,
precisamente, nace de un nuevo es-
tado de conciencia en base, por
“ejemplo, de los descubrimientos
cientificos antropolagicos, razon
por la cual me he permitido transcu-
rrir este camino de descubrimiento.
Si, como consecuencia de esta refle-
xion desarrollada en comin con us-
tedes, un embridon de una nueva
conciencia se ha formado, puedo
considerar cumplida mi labor como
antropdlogo y cientifico. La discu-
sion tal vez lo revelara.

Sin embargo, no hay que olvidar
gue la ciencia habla al hombre en un
lenguaje universal y alcanza, por ende,
a condicion de establecer los canales
de comunicacion adecuados, también,
entre otros, a los dos otros actores
constitutivos de la industria de turis-
mo: el publico de donde provienen los
turistas y el nativo. Si el proceso inte-
lectual de comprension del empresario
no se acostumbra a la confrontacién
entre una razén cientifica y universal vy
una razon de negocio més particular, el
movimiento histérico hacia un mayor
grado de conciencia de los otros dos
actores, el turista y el nativo, y la apa-
ricion de sus medidas concretas, es de-
cir los cambios en la demanda vy el re-
chazo a ser espectdculo, lo confronta-
ran obligatoriamente con realidades
concretas nuevas (y ya no descubii-
mientos intelectuales) que tendra que
comprender y tomar en cuenta para
adecuar su actuar econdmico propio a
la evolucién historica de las conscien-
cias y camportamientos econdémicos y
sociales nuevos. La antropologia, co-
mo queria demostrarles, puede ayu-
darle a anticipar esta evolucion, a cap-
tarla en su esencia y en su fase embrio-
naria, inicial, de manera que el empre-

sario pueda decidir si debe jugar un pa-
pel activo o sblo pasivo en este movi-
miento de progreso de la historia.

{1} Iguitos 1-4 de noviembre de 1985.
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