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			Dedicado a las personas creativas 

			que ponen su ikigai al servicio del mundo

		

	
		
			Dinero con propósito

			Según los japoneses, todo el mundo tiene un ikigai, lo que un filósofo francés traduciría como raison d’être. Algunos lo han encontrado y son conscientes de su ikigai, otros lo llevan dentro pero todavía lo están buscando. El ikigai está escondido en nuestro interior y requiere una exploración paciente para llegar a lo más profundo de nuestro ser y encontrarlo. Según los naturales de Okinawa, la isla con mayor índice de centenarios del mundo, el ikigai es la razón por la que nos levantamos por la mañana.

			Ikigai. Los secretos de Japón para una vida larga y feliz

			En realidad no quieres más dinero. Lo que de verdad deseas es lo que imaginas que la riqueza te podría conceder.

			El dinero sin propósito es tan solo una prisión más.

			Lo que anhelas alcanzar es libertad, paz, tranquilidad y seguridad, y sentir que lo que haces beneficia a tu familia y al mundo, es decir, que tu existencia tiene un propósito.

			Este libro no te hará millonario, pero te dará claridad mental y riqueza emocional. Porque en el momento en que dejes de perseguir el dinero a ciegas, este comenzará a venir a ti. Tu objetivo no será acumular cifras más grandes en la cuenta del banco, sino despertarte cada día sin preocuparte de lo que digan esos números. 

			Asimismo, a través de tu relación con el dinero vas a explorar tu esencia; no la persona que finges ser cuando los demás te juzgan por lo que tienes o dejas de tener, sino tu «yo» verdadero, el que ahora sostiene estas páginas y reflexiona sobre la vida.

			

			Desde que en 2016 se publicó nuestro primer libro sobre ikigai, un fenómeno mundial que no ha parado de expandirse, nos han llegado miles de mensajes y correos electrónicos. En la mayoría de los casos se relacionaba el propósito vital con el ámbito profesional. Son muchos los que nos confesaron que, en vez de trabajar en algo que les apasiona, se sienten atrapados vendiendo su tiempo por dinero y desean encontrar una actividad que les llene y dé sentido a su vida. Otros ya han descubierto o creado su ikigai, pero no saben «cómo vivir de esto». Necesitan un plan, una hoja de ruta que les permita hacer de su pasión el centro de su vida. 

			Este es el tipo de consultas que nos llegan, y muchas empresas nos contactan para que demos conferencias o talleres sobre estas cuestiones.

			Uno de los encargos que nos hicieron nos llevó de vuelta a Ōgimi (Okinawa, Japón), el pueblo más longevo del mundo en el que basamos nuestro primer libro. Fuimos con National Geographic para filmar un documental sobre la longevidad. Durante la grabación, tuvimos oportunidad de reconectar con muchas personas que habíamos conocido en nuestra primera estancia. Fue una alegría ver que casi todos seguían con buena salud. Y también conocimos a gente nueva, entre ellos a Gima, un hombre que cuando cumplió cien años lo celebró conduciendo su moto por las calles de la aldea y que, con ciento seis años, continuaba cuidando de su huerto. Vivía con su hijo de ochenta y cinco años, y vendían en el mercado del pueblo la verdura sobrante que producían.

			Mientras ambos regaban las plantas con una manguera, les preguntamos si el huerto era parte de su ikigai. Riendo nos contestaron: «¡Por supuesto! El huerto es importante, pero el dinero lo es más».

			En efecto, que nadie piense que el dinero no importa. Incluso para estos dos hombres, cuyas edades suman casi doscientos años, los asuntos financieros son una prioridad.

			Volviendo al rodaje de aquel documental, días más tarde conocimos a Inada, quien tenía entonces noventa años y contaba con varios récords Guinness por haber sido la persona con más edad en haber completado un triatlón Ironman (3,9 km nadando, 180,2 km en bicicleta y 42,2 km corriendo). 

			Quedamos para cenar con él en un restaurante, pero antes de venir, como parte de su entrenamiento, por la mañana corrió media maratón y por la tarde hizo 50 kilómetros en bicicleta por las carreteras de la jungla de Okinawa.

			Nosotros, que lo más duro que habíamos hecho ese día era pasear por la playa, nos quedamos impresionados al ver la energía que aún tenía a la hora de la cena. Una vez más, el tema del dinero surgió en la conversación: la escasa pensión de Inada no le alcanza para permitirse viajar para competir. Según nos dijo: «Para seguir viviendo mi ikigai, necesito que los patrocinadores me financien». Actualmente, Inada tiene ya noventa y dos años y continúa con su pasión. Pronto viajará a Hawái con el dinero de sus patrocinadores para intentar completar de nuevo un triatlón Ironman, superando sus propios récords.

			Esta historia nos lleva a plantearnos: ¿cómo financiamos nuestro ikigai? O incluso lo podemos pensar al revés: ¿cómo hacemos que nuestro ikigai financie nuestro estilo de vida? 

			La pintora que monta su primera exposición, el músico emergente o quien escribe en su tiempo libre soñando con publicar un libro, todos desean convertir estas actividades en su profesión. Por no hablar de las grandes corporaciones, donde tanto empleados, mánagers y directivos pueden sentirse atrapados en un engranaje que se traga las horas con tareas monótonas a cambio de un sueldo a fin de mes. 

			Quien se aburre en un trabajo desalentador y siente que el tiempo pasa lento, cayendo grano a grano en un reloj de arena, está totalmente desconectado de su ikigai.

			

			En ocasiones no es blanco o negro. Unas veces el tiempo pasa volando y disfrutas de lo que haces; en otras, deseas huir de lo que estás haciendo. Imagina que tienes un sintonizador de ikigai en tu interior: tu objetivo es calibrarlo, ajustando tu estilo de vida, tus amigos y familia, tu trabajo, tus hobbies y tu situación financiera, para que se alineen con tu propósito.

			Cuando logramos que el propósito vital sea el motor que mueve nuestra vida, todo empieza a cobrar sentido. La creatividad se dispara y el trabajo deja de ser trabajo. Como decía Confucio: «Elige una actividad que te guste y no trabajarás un solo día en tu vida». 

			Tras rodar con National Geographic en Japón, realizamos diversos viajes por Estados Unidos, Turquía, Suiza, Grecia y Latinoamérica para dar conferencias y firmar libros. También hicimos varias giras por la India, donde Shashi Tharoor, ex subsecretario general de la ONU, nos acompañó en algunas presentaciones y quedó clara la inquietud común del público.

			No importa el tipo de audiencia. En una presentación, ya sea ante líderes de multinacionales o ante chavales de una escuela, la cuestión del dinero surge siempre de forma inevitable. La pregunta más repetida es: «Ahora entiendo la importancia del ikigai, pero ¿cómo gano dinero con ello?». En el caso de personas muy prósperas, también surge la pregunta: «¿Cómo uso el dinero con propósito de manera que beneficie lo más posible a la sociedad/mis empleados?».

			Los autores de este libro batallamos con estas cuestiones durante años y tenemos experiencia en la combinación del ikigai con el dinero.

			Héctor trabajó durante quince años en grandes organizaciones: desde el CERN de Ginebra, cuyo corazón es el famoso acelerador de partículas, hasta multinacionales tecnológicas en Tokio, además de participar en proyectos impulsados por el MIT Media Lab de Boston, startups de Silicon Valley como X (Twitter) y otras iniciativas empresariales. Aunque le gustaba su profesión, su verdadera pasión era escribir, algo que hacía en su tiempo libre. Pero no fue hasta que ganó suficiente experiencia como escritor que pudo dar el salto para dedicarse a ello a tiempo completo. 

			En el capítulo 12, titulado «Transiciones», veremos diferentes métodos para cambiar de rumbo en nuestra vida profesional.

			Por su parte, en su etapa como sherpa literario, Francesc ha guiado cientos de proyectos artísticos desde cero y los ha llevado al éxito. Entre muchos otros, descubrió a Sonia Fernández-Vidal en una charla sobre física cuántica a la que asistieron una docena de personas. La convenció de que podía escribir para llevar la ciencia, que era su pasión, a millones de lectores que hasta ahora no la habían comprendido. Un año más tarde, La puerta de los tres cerrojos vendía sus primeros cien mil ejemplares en España y empezaba a traducirse a todo el mundo. Los editores estaban asombrados de que eso sucediera con una novela de física cuántica «para niños».

			A lo largo de este libro veremos unos cuantos de estos «milagros». Tuvimos la oportunidad de conocer, conversar y entrevistar a más de diez personas. En sus historias se percibe un comienzo humilde, o desconectado, donde el sintonizador del ikigai todavía estaba sin calibrar. Luego la experiencia se fue ajustando hasta que alcanzaron un éxito que definimos así: ganar dinero con propósito haciendo aquello que nos hace sentir realizados a la vez que aportamos valor al mundo.

			¡Enhorabuena! Tanto si ya sabes cuál es tu ikigai como si aún lo estás buscando; ya seas el líder de una empresa, un empleado, el propietario de un negocio o un artista independiente, este libro es para ti. Prepárate para hacer despegar tu misión. Además de ahondar en la teoría y aportar ejemplos inspiradores, te daremos herramientas que te ayuden a visualizar y concretar tu propósito para que puedas llevarlo a la realidad y expandirlo con el fin de vivir de ello y beneficiar al mayor número de personas.

			

			Lo que vamos a abordar no es fácil. Pero tampoco hay sueño pequeño para quien decide bajarlo a tierra, ya que desde este momento tu día a día se convertirá en una gran aventura.

			¿Y qué puede haber mejor que lanzarse a esa aventura con pasión y propósito?

			¡Gracias por permitirnos acompañarte en este viaje!

			Héctor García y Francesc Miralles
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			Cómo definir tu ikigai

			La vida no es un problema a resolver. Necesitas tener siempre algo que te mantenga ocupado haciendo lo que amas mientras estás rodeado de las personas que te quieren.

			Ikigai. Los secretos de Japón para una vida larga y feliz

			Ikigai es «propósito». Traducciones algo más literales del japonés podrían ser: «la razón para vivir», «lo que merece la pena de estar vivo», «lo que tiene valor en un ser vivo» o «razón de ser».

			¿Por qué nos levantamos por la mañana con ilusión, o sin ella, ante lo que nos va a deparar la jornada?

			La respuesta a esta pregunta es personal, algo a lo que solo podemos enfrentarnos individualmente. Aunque ningún libro ni nadie nos vaya a solucionar la vida diciéndonos cuál es nuestro ikigai o ikigais, sí que es posible encontrar inspiración y aprender de cómo otras personas pasaron de la desilusión a la ilusión.

			Tanto si te levantas motivado para trabajar, crear, enseñar, liderar o ayudar a otros, como si eres alguien que está ahora en una fase de desmotivación, este libro te ayudará a crear o encontrar tu ikigai y a fortalecerlo.

			La otra cuestión que trataremos será cómo lograr un estilo de vida en el que el dinero venga a nosotros en vez de tener que perseguirlo. Veremos que alinear propósito y dinero es la mejor forma no solo de ganar más, sino de sentirte rico. Tener una cuenta bancaria bien nutrida pero no saber el significado o propósito con el que te has enriquecido es una receta para la infelicidad. De ahí que haya tantos ricos sobre el papel que son pobres de corazón.

			El objetivo de este libro no es engordar tu cuenta bancaria, para eso ya existen miles de manuales. La misión aquí es ayudarte a ganar más dinero con ikigai.

			

			Las cuatro preguntas principales que debes empezar a considerar son:

			[image: ] ¿Qué amas hacer?

			[image: ] ¿Qué se te da bien?

			[image: ] ¿Qué necesita el mundo o tus seres más queridos?

			[image: ] ¿Con qué puedes ganar dinero?

			Puedes encontrar diversas respuestas para cada una de estas preguntas, y es posible que las respuestas varíen con el tiempo.

			Si visualizamos las preguntas como círculos, en la intersección de tus respuestas se hallarán las pistas que te guiarán hacia tu ikigai.

			[image: Gráfico formado por tres círculos que convergen en el centro, donde está escrita la palabra Ikigai. En el círculo superior hay la pregunta ¿Qué amas hacer?, en el círculo de la izquierda está escrita la pregunta ¿Qué se te da bien?, en el de la derecha, ¿Qué necesita el mundo o tus seres más queridos? y, finalmente, en el círculo inferior hay la pregunta ¿con qué puedes ganar dinero?]

			Estos cuatro círculos ya los presentamos en nuestros libros anteriores y siempre nos gusta recordar que son el fundamento en el que se asientan el resto de nuestras ideas. Aquí nos centraremos en la intersección del ikigai con el círculo del dinero.
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			Dinero con y sin propósito

			Una persona sabia debería tener el dinero en la cabeza, pero no en el corazón.

			Jonathan Swift

			Quizá te haya sorprendido ver en el prólogo de este libro el binomio «ikigai y dinero», ya que son muchos los que piensan en ambos conceptos como si fueran excluyentes.

			Cuando finalizan la enseñanza secundaria, al elegir una carrera o una profesión numerosos jóvenes optan por estudiar o formarse en algo que «sirva para trabajar»; es decir, para ganar dinero. Tal vez desearían hacer otra cosa, pero la relacionan con la falta de oportunidades laborales y se decantan por algo más práctico aunque no les atraiga.

			Elegir el futuro con ese criterio es un error.

			Cuando ganamos un sueldo por realizar una actividad que no nos gusta, el dinero suele verse como una compensación por una tarea que preferiríamos no hacer. El tiempo pasa lento, como cuando íbamos a la escuela a la fuerza, y al salir tenemos el impulso de gastar como premio a los malos tragos que pasamos, aunque sea en cosas que no necesitamos. Esta es la mecánica de gran parte del consumismo, y afecta tanto a trabajos humildes como a los bien pagados. 

			

			Un bróker de Wall Street que ha dejado de creer en lo que hace continuará trabajando interminables horas para mantener su elevado nivel de vida. Incluso es posible que se haya endeudado para seguir los estándares de otros infelices de su entorno, que también compensan su sufrimiento con un consumo desaforado.

			El dinero que se gana de este modo es un dinero sin propósito, y no solo porque se percibe a cambio de un trabajo que nos provoca fatiga, estrés y hasta dilemas morales. El problema es que la actividad en sí, por la que se nos paga, no tiene un sentido para nosotros. Siguiendo los círculos del ikigai, puede que estemos entregando gran parte de nuestra vida a una actividad que no amamos ni nos hace crecer, y que además no sentimos que beneficie al mundo.

			Esta clase de dinero está vacío de ikigai, motivo por el que nos quemará en las manos. Y el dinero sin propósito, además de ser volátil, consume tu espíritu.

			La alternativa es el dinero con propósito.

			Aunque al principio ganes menos, si eliges una actividad que amas, te hace crecer y aporta valor al mundo, el dinero que recibas a cambio lo percibirás revestido de una enorme trascendencia. Este es el motivo por el que en Estados Unidos antes existía la tradición de enmarcar el primer dólar ganado con una actividad vocacional, como si fuera una obra de arte. Aquello por lo que pueden pagarte y está unido a lo que amas, se te da bien hacer y el mundo necesita. Es, por lo tanto, dinero con propósito.

			Lo que se gana de este modo obedece a la regla win-win de la que hablaba Stephen R. Covey en su libro Los 7 hábitos de la gente altamente efectiva. Win-win se podría traducir como «ganar-ganar»; es decir, una estrategia en la que todos salen ganando y nadie pierde. No hay mejor negocio que aquel que beneficia a todas las partes.

			Pondremos un ejemplo del mundo inmobiliario. Si un vendedor realiza su labor sin propósito, puede «colocar» a sus clientes propiedades que tienen defectos ocultos —lo cual generará sufrimiento a posteriori— o que están por encima del precio de mercado. La comisión que se percibe por una venta así es dinero sin propósito. Simplemente, se ha conseguido una cantidad tras lograr una venta. En cambio, si se trata de un profesional ético que se preocupa por el bienestar de sus clientes y es transparente con lo que ofrece, con cada transacción que haga tendrá la satisfacción de que ha aportado valor. Le ha dado al otro «lo que el mundo necesita», teniendo en cuenta además que está facilitando lo más valioso que puede comprar un ser humano: el hogar donde vivirá, verá crecer a sus hijos, e incluso puede que el lugar donde se despida de la existencia. 

			Si se trabaja desde el propósito, esta será una actividad llena de sentido. Del mismo modo, una persona que siga su pasión más profunda, sea artista, terapeuta, emprendedor o lo que le haga vibrar, siempre ganará dinero con propósito. Otro factor importante es que el dinero con propósito tiende a atraer más dinero.

			Añade valor al mundo

			Sir Jonathan Paul Ive, más conocido como Jony Ive, nació en 1967 en Chingford, a las afueras de Londres. Aunque en el instituto fue diagnosticado con dislexia, ya desde su adolescencia tuvo claro que quería ser diseñador. 

			Estudió Diseño Industrial en la Politécnica de Newcastle. Allí, en su época de estudiante, supo por primera vez de la Bauhaus y quedó marcado por uno de los principios fundamentales de esta legendaria escuela de arte alemana: «Un diseño solo debe incluir aquello que sea necesario». Esta ley de la Bauhaus ha acompañado a Jony Ive durante toda su carrera y le llevó a ser considerado como uno de los mejores diseñadores industriales de la historia.

			

			Se graduó en 1989 con honores y obtuvo dos premios remunerados por algunos de los diseños que hizo en la universidad. Con el dinero de estos premios viajó a San Francisco, donde permaneció seis semanas y tuvo la oportunidad de conocer a varios diseñadores. 

			A su vuelta al Reino Unido, comenzó a trabajar en una pequeña agencia de diseño londinense. Allí ganó experiencia creando productos de lo más diversos: hornos microondas, taladros, inodoros, cepillos de dientes… Los diseños de Ive combinaban funcionalidad, aportando valor a la vida de sus usuarios, y elegancia, añadiendo belleza al mundo.

			Aun tratándose de una agencia pequeña, a partir de 1990 Apple pasó a ser cliente de ellos y les encargó varios proyectos. Dos años después, en 1992, Jony Ive fue contratado oficialmente por Apple. Al principio él se planteó rechazarlo porque no le gustaba la idea de tener que mudarse a Estados Unidos, pero terminó aceptando la oferta. 

			En una conversación con Patrick Collison en 2025, cuando este le preguntó su opinión sobre la vida en el Silicon Valley de los años noventa, Jony Ive respondió: «Se juntaban grupos de personas con ideas afines, impulsadas por valores claramente al servicio de la humanidad, que se reunían en pequeños grupos o en grupos enormes. Además, había un sentido muy fuerte de propósito, y ese propósito era: estamos aquí para servir a la especie».

			En Apple trabajó mano a mano con Steve Jobs, creando, entre otras cosas, el iPhone, el primer smartphone de la historia. Se puede afirmar que los diseños de Jony Ive fueron uno de los catalizadores que permitieron a Apple llegar a ser la mayor empresa del mundo por capitalización bursátil. 

			Su influencia no se limita a Apple. Todos los smartphones y también los smartwatches que existen hoy en día, creados por multinacionales de todo el mundo, surgieron de la semilla inicial que sembraron Jony Ive y su equipo en Apple. 

			Además del esencialismo y el minimalismo de sus diseños, ¿qué es lo que impulsó a Apple a crear tantos productos que son ahora parte de nuestras vidas?

			Los productos de Jony Ive mejoran nuestra existencia. Pero ese «valor» va más allá de lo utilitario, de la funcionalidad que nos ayuda a ahorrar tiempo o dedicar menos esfuerzo en hacer algo. Para Jony Ive, el verdadero valor de las creaciones humanas, ya sean productos industriales, obras de arte o platos bien cocinados, se transmite de forma espiritual.

			En la misma conversación con Patrick Collison, Jony Ive contó una anécdota que explica la esencia de su pasión:

			¿Cómo gestionamos un cable que va dentro de una caja? Al diseñar eso, yo sabía que millones de personas interactuarían con esa pequeña lengüeta, y yo podía hacer que desenrollar el cable fuera algo fácil… Creo que lo espiritual está en que, cuando alguien abre la caja y saca ese cable, piensa: «Alguien se preocupó por mí». Considero que eso es algo espiritual. […] ¿Sabes qué solía deprimirme? Esa idea de que si resolvemos una necesidad funcional, ya está, hemos terminado. Pero, por supuesto, eso no es suficiente. Esa no es la característica de una sociedad evolucionada, de una especie evolucionada. Y esa tarde de domingo, cuando en realidad debería haber estado fuera con mis hijos y yo estaba dándole vueltas a cómo empaquetar un cable, sentí una conexión, una emoción, porque alguien iba a experimentar algo que todavía ni siquiera sabe que existe. Y aunque era una cosa pequeña, realmente venía de un lugar auténtico de amor y de cuidado. Steve Jobs hablaba de esto. Quiero decir, él lo decía con mucha más elocuencia que yo, pero hablaba de que, cuando haces algo con amor y con cuidado, aunque no conozcas la historia de la persona para la que lo haces, y ellos no conozcan la tuya, y jamás llegues a darles la mano, cuando usan el producto que tú creaste […] Steve lo expresó de una forma que me pareció muy hermosa: dijo que era una manera de expresar nuestra gratitud hacia la especie. Y me pareció una declaración increíblemente profunda, hermosa y auténtica.

			

			Es decir, a Jony Ive realmente le importa el usuario de los productos que crea, y piensa incluso en lo que va a sentir cuando saque un cable de la caja en la que acaba de recibir un teléfono nuevo.

			Aunque con un estilo radicalmente diferente al liderado por Jony Ive y Steve Jobs en Apple, Elon Musk comparte con ellos la idea de ayudar al mundo. 

			La filosofía personal de Elon Musk y sus empresas gira obsesivamente en torno al tercer círculo del ikigai: «Lo que el mundo necesita». Él mismo ha declarado en múltiples entrevistas que si detecta un problema que el mundo necesita resolver y nadie parece abordarlo, entonces él lo tomará como su responsabilidad, incluso aunque no sepa cómo solucionarlo aún. Esta forma de pensar convierte una necesidad de la humanidad en su propósito personal. Para Elon Musk, hacer algo valioso para el futuro de la humanidad no es una opción, es una obligación moral.

			No necesitas fundar una empresa aeroespacial para aplicar esta filosofía. Puedes empezar ahora mismo con una simple pregunta: ¿Qué cosa pequeña puedo hacer hoy que el mundo necesite? ¿Cómo puedo ser útil?

			Tal vez consista en hacerle un favor a un familiar o un amigo. Enseñarle algo a alguien. Regar unas macetas o plantar un árbol. Escribir un artículo online en el que compartas experiencias que puedan ayudar a otros. La escala no importa. Lo que cuenta es la intención de servir a otros, de añadir valor al mundo.

			Es profundamente moral trabajar con dedicación para crear productos y servicios útiles para los demás.

			Elon Musk

			Los cuatro círculos del dinero con propósito

			El fundamento de todo lo que hacemos en la vida consiste en aportar valor al mundo en forma de ayuda a los demás, ya sea directa o indirectamente.

			En inglés se usa la expresión net positive para referirse al resultado final de algo que se lleva a cabo, es decir, cuáles son los «resultados positivos netos». Por ejemplo, si montamos un restaurante especializado en ensaladas que no llevan salsas con añadidos artificiales, el «resultado positivo neto» es que ayudaremos a la comunidad a estar más sana. O si damos clases de piano o matemáticas, ayudaremos a nuestros alumnos a saber más música o más matemáticas y, en consecuencia, estaremos colaborando a crear una sociedad con personas más educadas.

			Tadao Kashio, el fundador de Casio, tuvo siempre presente la idea de crear algo con propósito y que ayudara a cuanta más gente, mejor. Se le atribuye esta reflexión:

			No buscaba lujo. Buscaba funcionalidad. Buscaba propósito. Un reloj que pudiera caerse al suelo sin romperse. Que acompañara al estudiante, al trabajador, al científico. Uno que no brilla por fuera, pero perdura por dentro. Así nació el espíritu de Casio: resiliente, accesible, confiable. Un Casio no solo te dice la hora, te enseña a llegar a tus sueños a tiempo. Ha estado en primeras citas, en entrevistas de trabajo, en viajes, en la oficina y en aventuras. No tiene oro ni diamantes. Lleva historia, visión y propósito. Y por eso nunca pasa de moda. El tiempo es valioso. Merece un reloj que lo respete.

			

			En el mundo empresarial, en una economía saludable, a las empresas que no añaden «resultados positivos netos» de forma coherente no les suele ir bien.

			Una empresa comienza a caer en el olvido en el momento en que pierde la capacidad de sacar al mercado nuevos productos y servicios que añadan valor. Para invertir en bolsa, un buen método consiste en preguntarse si la empresa en la que vamos a invertir tiene la capacidad de seguir creando productos innovadores que añadan valor para sus potenciales clientes.

			Para un negocio, ya sea un proyecto unipersonal, familiar o una gran empresa, es fundamental crear productos o servicios que sean útiles para la sociedad. Si es algo que no añade valor, no tendremos clientes porque nadie lo querrá. 

			El valor de un producto puede adoptar muchas formas y estar en su capacidad de entretener, de mejorar un proceso para hacerlo más eficiente o, simplemente, de añadir más belleza al mundo.

			¿Será el mundo mejor si este negocio, idea, iniciativa, proyecto, servicio o producto existe, o no? La respuesta está llena de matices, especialmente cuando hay cuestiones éticas en juego. Pero, para nosotros, a nivel personal, nos puede servir a la hora de tomar decisiones cuando iniciemos un nuevo proyecto o queramos virar algo que ya está en marcha y no termina de funcionar.

			Una vez que tengamos en mente una solución clara que aporta «resultados positivos netos», producir riqueza será una consecuencia directa de ello. Además, ese dinero tendrá ikigai, porque estamos aportando propósito al mundo.

			Para ayudarnos a esclarecer el propósito de cualquier idea, ya sea para crear un negocio o dedicarse a determinada profesión, podemos utilizar las siguientes preguntas:

			1. ¿En qué y a quién voy a ayudar?

			Otras maneras de formularlo: ¿Qué es lo que deseo mejorar? ¿Cuál es el problema que quiero solucionar? ¿Quiénes son mis clientes o mi público? ¿Qué aporto cada día en mi trabajo?

			2. ¿Cómo puedo ayudar?

			Aquí debemos especificar algunos detalles del método que vamos a utilizar. Si somos los líderes de una startup o de una empresa, necesitamos conocer los detalles del producto o productos que queremos desarrollar. Si somos artistas, se refiere a los detalles de nuestra próxima obra de arte. Si somos profesores, habrá que explicar cómo vamos a enseñar.

			3. ¿Por qué?

			Otras maneras de formularlo: ¿Cuál es la razón por la que voy a llevar a cabo esta empresa? ¿Qué me diferencia de otras soluciones, obras de arte, productos que ya existen? ¿Cuál es el ikigai de mi negocio?

			4. ¿Qué valor voy a aportar al mundo (a los demás)? 

			Una vez que se ejecute la idea, ¿cuál es el «resultado positivo neto» que se añade? ¿Cuál es el cambio a mejor que supondrá para mi comunidad, clientes, audiencia y/o para el mundo en general? ¿Estoy siendo útil?

			[image: Gráfico formado por tres círculos que convergen en el centro, donde está escrita la frase dinero con Ikigai. En el círculo superior hay la pregunta ¿En qué y a quién voy a ayudar?, en el círculo de la izquierda está escrita la pregunta ¿Cómo puedo ayudar?, en el de la derecha, ¿Por qué? y, finalmente, en el círculo inferior hay la pregunta ¿qué valor voy a aportar al mundo.]
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			Historia del dinero

			El dinero es una cuestión de creencia, incluso de fe: fe en la persona que nos paga; fe en quien emite el dinero que utiliza o en la institución que respalda los cheques y las transferencias. 

			El dinero no es metal. Es confianza inscrita. Y no parece importar mucho dónde esté inscrita: en plata, en arcilla, en papel o en una pantalla de ordenador.

			Niall Ferguson

			El dinero es, en esencia, un invento humano que cumple tres funciones principales:

			1. Es fácilmente transferible de unas manos a otras. Permite comprar y vender sin recurrir al trueque.

			2. Unidad de cuenta. Ofrece una medida estándar para valorar bienes y servicios.

			3. Depósito de valor. Permite guardar riqueza para el futuro y además es transportable a otros lugares.

			En los comienzos de la civilización no existía el dinero y, por lo tanto, estas tres funciones no se podían satisfacer. Para intercambiar bienes y servicios se recurría al trueque. ¿Tienes patatas y necesitas pescado? El gran defecto de este método era que las necesidades de los involucrados en la transacción debían coincidir. Es decir, para conseguir pescado se debía encontrar a alguien que tuviera pesca de sobra y que, además, quisiera nuestras patatas. Por eso, el trueque es ineficiente y limita el comercio.

			La invención de la moneda

			Para superar algunas de las limitaciones del trueque, ya en la prehistoria comenzamos a utilizar objetos fácilmente reconocibles y duraderos como forma de intercambio, por ejemplo conchas, cuentas de piedra o perlas.

			En la antigüedad se extendió el uso de lingotes de oro con pesos estandarizados. También se utilizaron lingotes de plata o cobre, y fueron el método más habitual para almacenar valor y comerciar en las civilizaciones antiguas.

			A finales del siglo vii a. C. se acuñaron las primeras monedas. Sucedió en Lidia, un territorio rico en oro y plata donde había muchos orfebres que creaban joyas. Jenófanes, el poeta griego del siglo vi a. C., citado por el historiador Heródoto, atribuyó así la invención de las monedas a los lidios: «Los primeros en acuñar y utilizar monedas de oro y plata».[1]

			

			Estas primeras monedas de Lidia eran de electro, una aleación de oro y plata que las hacía duraderas y resistentes; además, permitía establecer equivalencias de valor con otros materiales. Siguiendo la tendencia, en el Antiguo Egipto, alrededor del año 360 a. C., se empezó a acuñar el estatero, una moneda que se forjaba con oro.

			Las monedas son fáciles de intercambiar, una cualidad que favorece el comercio. Su utilidad por encima de otros métodos hizo que pronto se extendieran a otros lugares. 

			En Atenas nació la dracma, una moneda de plata cuyo uso (excepto en algunos hiatos en la historia) duró hasta el año 2002, cuando se introdujo el euro en Grecia.

			Otro factor importante de las monedas es que, a través de los símbolos que se acuñaban, se establecía el poder de un soberano en el que muchas personas creían. Al principio se utilizaban símbolos con forma de animales; uno de los más comunes era el león, ya que inspiraba autoridad.

			En la época del Imperio romano, las monedas con la efigie de los emperadores sirvieron para unificar pueblos y crear una de las primeras grandes economías de la historia, pues traspasaba sus fronteras.

			Una moneda en la que todos creen puede ser un factor unificador, pero también lo contrario. En el momento en que el pueblo deja de creer en su gobernante, la moneda comienza a devaluarse y viceversa.

			El denario, la moneda romana, empezó a perder valor en el siglo iii d. C. El pueblo, presionado por un gobierno que subía impuestos sin cesar, dejó de confiar en las autoridades. La inflación llegó a tal punto que muchos comerciantes recurrieron al trueque y surgió el mercado negro. El declive de la moneda romana continuó hasta que, finalmente, el Imperio romano desapareció en el 476 d. C. 

			La devaluación de la moneda y la caída del imperio fueron de la mano. Ahora sabemos más de finanzas, pero en aquella época los gobernantes de Roma no entendían que, con la aparición de las monedas, no se podía seguir con el mismo modus operandi basado en «cuanto más, mejor». Es decir, la lógica que aplicaban era: cuanto más oro tengamos, más ricos seremos y, por lo tanto, cuantas más monedas produzcamos, más rico será nuestro pueblo. 

			Ahora sabemos que esto es una falacia. Si un gobierno imprime demasiados billetes de su moneda, termina empobreciendo a su país.

			Valor intrínseco vs. creencia en el valor de algo

			En la era del trueque se intercambiaban cosas con un valor intrínseco: una oveja sirve para producir leche o carne, y la madera se puede usar para construir. 

			Sin embargo, con la introducción de los metales entramos en una nueva era, en la que hay una combinación del valor intrínseco con lo que creemos que vale. Por ejemplo, el oro puede utilizarse para crear joyas, el cobre para crear objetos o armas, y son materiales difíciles de destruir. Pero también hay una componente del valor del oro que viene determinada por lo que hoy conocemos como «el mercado». Idealmente, este mercado está regido por, entre otras cosas, la ley de la oferta y la demanda. Si hay demasiado oro en el mercado, su valor cae; si es escaso, sube.

			Las monedas del Imperio romano tenían menos valor intrínseco conforme pasaba el tiempo, porque el porcentaje de plata era cada vez menor. Al ser producidas a gran escala y manipuladas en su composición, sufrieron una pérdida de valor global. Desde la aristocracia hasta los comerciantes y el pueblo, todo el mundo dejó de creer en las monedas acuñadas en Roma.

			

			Pensar que cuantas más monedas produzcamos más ricos seremos es una ilusión que se mantuvo durante mucho tiempo. Incluso hoy en día algunos lo creen. 

			El real de a ocho español fue la primera moneda internacional. Se comerciaba con él en América, Europa y Asia. En el siglo xvi, Carlos I y Felipe II comprobaron cómo un exceso de plata, con el que acuñaron muchos reales de a ocho, hizo que de repente hubiera inflación no solo en territorios del Imperio español, sino que se extendiera también a Inglaterra y a otros lugares lejanos. Carlos I y Felipe II seguían sin entender que el valor de algo no es absoluto y que al emitir más monedas de plata lo único que se conseguía a nivel global era que los precios subieran.

			Los problemas derivados de un exceso de producción de moneda comenzaron a verse en el Imperio romano, más tarde en el Imperio español y, desde entonces, han sido una constante (con variaciones en sus efectos) hasta nuestros días. Uno de los ejemplos más recientes es el abuso de las criptomonedas.

			
			El bote de champú de 2.000 euros

			Mientras estábamos escribiendo este capítulo, nuestro amigo Dídac Lee estaba de visita en Tokio. Un día le acompañamos a Nakano Broadway, un centro comercial donde hay multitud de tiendas de segunda mano que atraen a coleccionistas de todo el mundo. El director de cine Guillermo del Toro suele visitar esta zona cada vez que viene a Japón en busca de inspiración para sus películas.

			Dídac Lee es coleccionista de Mazinger Z, y suele venir a Nakano Broadway en busca de figuras y objetos para su colección. En una de las tiendas descubrimos una figura de plástico de Mazinger Z difícil de encontrar. Es una pieza conocida porque en los años setenta era un bote de champú que se vendía en Japón. La cabeza del muñeco tiene un tapón que se abre para que salga el líquido. En aquella época se trataba de un simple bote que casi todo el mundo tiraba a la basura cuando se acababa el champú; es decir, todo el mundo creía que el valor de este recipiente era cero y resulta que casi nadie la conservó.

			¿Qué valor puede tener ahora un bote de champú de los años setenta?

			Le preguntamos al vendedor y nos dijo que no menos de 2.000 euros. Negociando, logramos que nos rebajara un poco el precio, pero no lo suficiente como para que Dídac se animara a comprar. 

			Si alguien que desconociese su valor hubiera visto ese bote con forma de muñeco tirado por la calle, lo habría ignorado totalmente. En cambio, los coleccionistas de juguetes vintage sostienen la creencia de que este objeto vale miles de euros. 

			Lo que para unos es basura, para otros puede tener valor. Es una cuestión de creencias.

			

			Dinero de papel

			Las monedas romanas poseían una parte de valor intrínseco porque contenían algo de plata, pero en China se dieron cuenta de que podían llevar esa idea más allá. ¿Y si en vez de metales y aleaciones usáramos un trozo de papel?

			Los numismáticos consideran el jiaozi como el primer billete de papel moneda de la historia. Se usaron durante la dinastía Song (960-1279 d. C.) y, aunque eran emitidos por los comerciantes, estaban regulados por el gobierno. Los jiaozi establecían que un deudor pagaría a un acreedor. Técnicamente eran más una «letra de cambio». Llegaron a ser tan populares, pues los utilizaban desde comerciantes hasta campesinos, que se extendieron por todo lo que hoy es la provincia de Sichuan. Su forma de uso era similar a la del billete moderno. 

			

			La gente prefería los jiaozi porque, al ser de papel, eran más fáciles de manejar cuando se trababa de grandes cantidades, ya que las monedas pesaban mucho. Con el tiempo, el gobierno nacionalizó la producción de los jiaozi y estandarizó sus valores y sus equivalencias.

			Un trozo de papel no tiene ningún valor intrínseco, pero si todos sostenemos la creencia de que lo tiene y está respaldado por el gobierno, entonces servirá como sistema para comerciar.

			Un billete moderno también es, en esencia, una creencia compartida o una promesa entre el gobierno y la persona que lo posee.

			
				
					
					
				
				
					
							
							Tipo de moneda

						
							
							Forma de valoración

						
					

					
							
							Objetos, animales, plantas

						
							
							100 % valor intrínseco.

						
					

					
							
							Metales

						
							
							Una parte de valor intrínseco y otra de valor basado en creencia.

						
					

					
							
							Moneda

						
							
							Poco valor intrínseco.

						
					

					
							
							Billetes

						
							
							El valor se establece a partir de una creencia compartida.

						
					

					
							
							Digital

						
							
							100 % creencia y confianza en las autoridades emisoras.

						
					

				
			

			El patrón oro

			Con la invención de los billetes tampoco nos libramos de los problemas que causaron las monedas. En China también tuvieron inflaciones descontroladas, devaluación de sus billetes y monedas, pérdida de confianza en el gobierno, etc.

			En esencia, son problemas cuyo origen está en la falta de valor intrínseco del objeto que se utiliza para comerciar. Para intentar solucionarlos, en 1821 el Banco de Inglaterra introdujo el patrón oro. Es decir, garantizaban que los billetes que emitían podían ser devueltos, y, en ese caso, el banco tenía que entregarte una cantidad determinada de oro en función del valor de ese billete. Se estableció como un derecho: si lo solicitabas, el Banco Central estaba obligado a entregarte el oro equivalente a las libras esterlinas que tuvieras. Este sistema no tardó en extenderse a Alemania, Estados Unidos y otros muchos lugares.

			La lógica de este sistema monetario era simple pero poderosa:

			• Cada moneda tenía un respaldo en oro, lo que estabilizaba su valor.

			• Los gobiernos no podían imprimir dinero libremente, solo la cantidad equivalente al oro que tenían.

			• La estabilidad del valor y de los precios generaba confianza en el sistema monetario del país y facilitaba el comercio internacional.

			El patrón oro trajo estabilidad, pero por poco tiempo. Los gobiernos enseguida se encontraron con un obstáculo: el crecimiento económico estaba limitado por la cantidad de oro que tenían en sus reservas.

			Con la llegada de las guerras mundiales, el gasto militar se disparó y los gobiernos dejaron de respetar el patrón oro; es decir, imprimían más billetes que el oro del que disponían.

			Tras la Segunda Guerra Mundial, surgió un sistema híbrido donde solo el dólar estadounidense era convertible en oro, y las demás monedas se ligaban al dólar. Pero solo duró hasta 1971, cuando se abolió totalmente el patrón oro y nació el sistema basado en dinero fiduciario que seguimos usando en nuestros días. La palabra «fiduciario» viene del latín fiducia, que significa «confianza». Ya sin respaldo del oro, el valor de la moneda pasó a depender al cien por cien de la confianza en los gobiernos que las emiten y sus economías.

			

			En los billetes del dólar americano está escrito «In God We Trust», que se podría traducir como «En Dios confiamos». Es el lema oficial de Estados Unidos y establece una creencia compartida de confianza. ¿Quien respalda el valor del dólar es Dios, o es la creencia de todos en que el dólar vale algo?

			La escritura y las deudas entre personas

			Según afirma David Graeber en su libro En deuda: Una historia alternativa de la economía, antes de inventar la idea del dinero existía la idea de la deuda. 

			Incluso antes de inventar la escritura, sentíamos que, al recibir algo, debíamos actuar de forma recíproca entregando algo cambio. Se debate si este sentimiento es un instinto con el que nacemos o es una construcción social, pero los antropólogos están de acuerdo en que la reciprocidad es algo que sentimos cuando convivimos en grupo. Es decir, según Graeber, el concepto de «deber un favor» precede tanto al dinero como a la escritura. 

			Antes de la aparición de la escritura habíamos desarrollado sistemas de símbolos para realizar el cómputo de algo. Hacíamos muescas en huesos y palos, o dibujábamos marcas con formas simples en objetos de arcilla, las cuales se utilizaban para llevar la cuenta de cosas como, por ejemplo, «tres manojos de trigo» o «cinco tinajas de aceite». Los objetos con marcas se guardaban porque también registraban las deudas.

			Estos sistemas primitivos fueron evolucionando hasta llegar a los primeros alfabetos de la historia, como la escritura cuneiforme de Mesopotamia, que al principio se usaba para llevar la contabilidad.

			El Código de Hammurabi, uno de los textos legales más antiguos que existen, fue escrito en 1792-1750 a. C. en babilonio antiguo. Contiene un conjunto de 282 leyes, la mayoría inspiradas en la ley del talión. De hecho, la ley 196 establece de forma literal: «Si un hombre le saca el ojo a otro, se le sacará el ojo».

			La historia no es romántica. Los alfabetos no fueron inventados porque quisiéramos escribir buena literatura; surgieron por nuestra necesidad de asegurarnos de que las deudas, las obligaciones o los incumplimientos de la ley fueran resueltos.

			Según Graeber, la idea del dinero surgió de forma natural conforme se desarrollaban los sistemas de escritura. En un principio no era un medio para almacenar riqueza o intercambiar valor, sino algo necesario para mantener la estabilidad social, sabiendo quién debe qué a quién. Es decir, el dinero era un sistema para establecer relaciones sociales.

			El autor también arguye que al estar fundamentado en la emoción humana del «deber», es el causante de muchos de los problemas que asociamos con el dinero. 

			Los ajustes de cuentas sacan lo peor de la naturaleza humana. La historia y la sección de sucesos de los periódicos de cualquier lugar del mundo nunca están faltos de casos de venganzas, robos, asesinatos o condenas cuya razón de fondo o motivación es el dinero.

			Cuando pensamos en el dinero, ya sea porque lo debemos o nos lo debe alguien, porque lo necesitamos y a otros les sobra, porque nos lo merecemos más que otros, sentimos injusticia, celos, codicia, insatisfacción y un largo etcétera. 

			

			Conclusión

			Nuestra forma de organizarnos en grupos y sociedades, la creación de las civilizaciones e incluso la invención de la escritura están ligadas a la aparición del dinero como herramienta para comerciar. 

			Sentirse en deuda, pagar una deuda, hacer un préstamo o tomar prestado es algo humano. El deseo de acumular dinero, comerciar y comprar son actividades humanas. También el consumismo exacerbado de los tiempos modernos se alimenta de estas necesidades de la naturaleza humana.
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