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			El problema de las competiciones es que alguien las gana.

			 

			GEORGE ORWELL

			 

			 

			El trabajo fue el primer precio, la primitiva moneda de compra con la que se pagaron todas las cosas. 

			Toda la riqueza del mundo fue comprada al principio no con oro ni con plata, sino con trabajo.

			 

			ADAM SMITH

		

	


	
		
			INTRODUCCIÓN

			 

			 

			 

			 

			Parecía una película de ciencia ficción. Mientras hablaba por teléfono podía ver cómo Erin, a varios miles de kilómetros de distancia, entraba en el smartphone de mi hija Elena y se movía por las aplicaciones para resolver el problema. La transmisión de datos móviles había dejado de funcionar y yo había llamado al servicio técnico. Tras hablar con varios técnicos menos preparados que habían hecho las mismas comprobaciones, encender y apagar el teléfono o alternar la configuración del operador, me pasaron con Erin, una asesora técnica sénior. Evidentemente conocía mejor las características técnicas del aparato y me pidió que cambiara unos ajustes que yo ni siquiera sabía que existían. 

			Hablaba con un tono de voz enfático y seguro, lo que resaltaba todavía más sus conocimientos. Desde el primer momento, me dio la impresión de que iba a ser capaz de resolver el asunto. Y lo hizo. Como asesora técnica sénior, el trabajo de Erin consistía en analizar los inconvenientes que los técnicos menos preparados no podían resolver. Le tocaban los problemas difíciles. En total hablamos cuatro veces por teléfono, durante más de tres horas repartidas en varios días. En ese tiempo llamó a otras personas, incluido el proveedor de telefonía, para ver si era un tema con la tarjeta SIM. Cuando no podía resolver una cuestión en particular, investigaba y me volvía a llamar al día siguiente. Finalmente descubrió el problema: uno de los lotes de un modelo de teléfono antiguo era incompatible con la tecnología SIM más reciente. 

			Cuando todo terminó, me quedé pensando qué sentido tenía a nivel empresarial que un cargo de semejante responsabilidad dedicara más de tres horas a un caso. Seguro que su coste por hora —su salario, las aportaciones a la seguridad social y los gastos generales derivados de su espacio de trabajo— era considerablemente mayor que el que supondría la reposición del modelo antiguo de smartphone, que en ese momento se vendía por unos trescientos dólares, aunque el coste de fabricación para la empresa debía ser sustancialmente menor, unos ciento cincuenta dólares. ¿Por qué no gastar ciento cincuenta dólares en un teléfono de reemplazo en lugar de pagar el alto coste laboral de un asesor técnico cualificado? Además, para compensar el fallo técnico y el tiempo que habían tardado en resolverlo, la compañía me permitió elegir un accesorio de ciento cincuenta dólares en su tienda. Una vez resuelto el inconveniente, le pedí a Erin que conversáramos fuera de aquel entorno de solución de problemas para averiguarlo.

			Erin tiene dos licenciaturas, una en Periodismo y otra en Psicología Social, de diferentes universidades. También hizo un máster en Sociología en otra universidad, donde fue auxiliar docente. Cuando hablé con ella por primera vez, me sorprendió descubrir que no había estudiado ingeniería ni ciencias. Me dijo que las habilidades personales eran la cualidad más importante para conseguir un ascenso.

			Esas habilidades sociales —que incluyen cuestiones como ser capaz de mostrar empatía o comprender la situación en la que se encuentra el cliente— no se pueden aprender en clase, en parte porque casi nunca las enseñan. Erin me contó que la gente se enfadaba por teléfono y que eso requería de todo su aplomo para mantener la calma con el fin de frenar la escalada de la situación y no tomarse las cosas de forma personal. Las habilidades técnicas llegaban después y no era necesaria una preparación formal. Cuando conseguía que el cliente estuviera bien dispuesto, tranquilamente pasaba a las cuestiones técnicas. 

			Al entrar a trabajar, Erin lo hizo desde abajo, y en menos de un año ascendió al nivel más alto del asesoramiento técnico. Pero, a pesar de ello, no supervisaba a otros. Los técnicos menos cualificados le pasaban los problemas, pero no respondían ante ella.

			Cuando Erin terminó su licenciatura, se sentía bien en Nuevo México y decidió quedarse como asesora técnica. La oficina local de su compañía tenía un único cliente, una gran empresa de smartphones. Aunque la fabricante de telefonía subcontrataba el servicio de asistencia técnica, la empresa matriz supervisaba de cerca las operaciones y establecía los estándares de calidad del servicio. De cara al público, parecía que la empresa matriz era la que interactuaba con el cliente: los asesores técnicos se identificaban con el nombre de esta y sus direcciones de correo electrónico terminaban en @el-nombre-de-la-empresa-matriz.com. Ofrecían soporte técnico por teléfono y por correo electrónico y accedían al dispositivo del cliente a distancia. 

			Se supervisaba el trabajo de cerca y se medía con todo tipo de indicadores, como el tiempo medio operativo, el tiempo de trabajo después de la llamada, el cumplimiento del asesor técnico de las llamadas programadas y, evidentemente, a través de encuestas a los clientes.

			Se grababan las llamadas y los representantes del fabricante de smartphones escuchaban esas grabaciones. El entorno físico, al menos antes de la pandemia de la COVID-19, era muy poco atractivo: un montón de personas apiñadas en un enorme espacio diáfano. Había que llegar temprano para conseguir un puesto de trabajo. Sin embargo, según Erin, la relación con los compañeros era muy agradable. Podía consultar a sus colegas cómo gestionar los problemas difíciles, los directivos eran amables y los capacitadores, de gran ayuda. «Definitivamente, es mucho más agradable que trabajar en una empresa pequeña, cosa que hice a través de una agencia de trabajo temporal. En cierto modo, esto, una empresa de servicios gigantesca y repleta de departamentos, es mucho menos impersonal que una empresa pequeña. La gestión administrativa en esas empresas es mucho más irritante». 

			Con dos licenciaturas y un máster, Erin tiene un nivel de estudios alto, se encuentra dentro del 15 % de los ciudadanos estadounidenses con mayor nivel educativo.[1] Pero la cantidad de años de estudios evidentemente no es la mejor medida de productividad. Muchas personas sin título universitario ganan cantidades escandalosas de dinero en Wall Street y otras licenciadas en Arte trabajan de camareras. Erin realiza un trabajo técnico y tiene excelentes habilidades sociales e interpersonales, pero, a pesar de que el título del puesto es asesora técnica sénior, la naturaleza de su tarea no requiere estudios superiores. Lo hace porque no ha podido encontrar un trabajo más satisfactorio en su área de formación. 

			Cuando Erin me contó lo que ganaba, me quedé atónito: doce dólares la hora antes de impuestos y sin vacaciones remuneradas. Trabaja unas cuarenta horas a la semana por las que gana 480 dólares, o veintitrés mil dólares al año considerando cuarenta y ocho semanas. Esta cifra se encuentra muy por debajo del salario medio nacional, que es de 917 dólares a la semana (47.684 dólares al año considerando 52 semanas).[2] En la misma zona, los típicos trabajos que no requieren de experiencia previa, pensados para recién graduados del instituto, se pagan incluso peor: nueve dólares la hora. El puesto de Erin es de asesora técnica sénior con experiencia y tiene un título de posgrado, pero su sueldo apenas supera la mitad del salario medio.

			Ahora se entiende por qué la empresa de smartphones prefiere dedicar tres horas de un asesor sénior a resolver un problema técnico en lugar de enviar un teléfono nuevo. Con un salario de doce dólares la hora, su coste laboral total, incluidos los aportes, es de entre quince y veinte dólares. El coste laboral de resolver el problema fue probablemente de unos cincuenta o sesenta dólares, muy por debajo del coste de sustitución. De hecho, la empresa gastó más en el regalo de ciento cincuenta dólares. 

			 

			 

			ERIN NO ES LA ÚNICA

			 

			Los ingresos de Erin son representativos de los de la gran mayoría en la economía actual. Desde la década de 1980, los salarios de los trabajadores que no supervisan a otros, los de los que realizan tareas rutinarias y los de los que tienen menor formación se han estancado. Estas tres categorías constituyen la mayoría de los empleos. Menos de una de cada cinco personas tiene una función de supervisión e, incluso en la actualidad, muchos trabajos consisten en actividades rutinarias, como el de secretaría o el de chófer,[3] y más del 55 % del total de trabajadores no tiene título universitario.[4] En términos reales ajustados por la inflación, esos salarios se han mantenido prácticamente constantes.

			Pero lo más llamativo es que durante ese mismo periodo, de los años ochenta a la actualidad, los trabajadores se han vuelto cada vez más productivos. La productividad laboral —el valor total de los bienes y servicios producidos en una economía dividido por todos los trabajadores, incluidos los mejor pagados— ha crecido a un ritmo constante del 1,7 % anual en promedio, como muestra el gráfico de la figura 1.[5] El valor de la producción de los trabajadores ha crecido, pero lo que la mayoría de ellos recibe a cambio de esa producción no ha seguido ese ritmo. A partir de 1980 se produjo una clara ruptura entre la evolución de la productividad laboral y la evolución de los salarios de la mayoría de los trabajadores. 

			Esta creciente brecha entre los salarios fijos de casi todos los trabajadores y el aumento de la productividad indica claramente que la mayoría de los trabajadores está recibiendo una parte cada vez menor de la tarta. Lo más sorprendente, por lo tanto, no es que los salarios en dólares estén estancados, sino que a los trabajadores hoy les va peor comparado con la riqueza que generan. La parte de la producción económica que se destina a los salarios —lo que los economistas llaman parte salarial— está disminuyendo. 

			Los trabajadores de a pie se dan cuenta de que les va peor que a sus padres. A pesar de que trabajan duro, están descendiendo en la escala social. No es que caminen y se mantengan en el mismo sitio: es que caminan más rápido y retroceden. 
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			Figura 1. Promedio de salarios de los trabajadores que no desempeñan tareas de supervisión y productividad de todos los trabajadores. Fuente: Oficina de Estadísticas Laborales de Estados Unidos, Current Employment Statistics. Para más detalles, ver <www.TheProfitParadox.com>.

			

			 

			Y aunque hay muchas diferencias entre Estados Unidos y otros países, el estancamiento salarial es un fenómeno global. También en Europa la parte que los trabajadores reciben de la riqueza que producen se ha reducido. Y aunque en Europa hay más políticas redistributivas —por ejemplo, los salarios mínimos suelen ser más altos en relación con el salario medio y la contribución patronal es más alta para rentas más altas—, eso no logra maquillar que en todo el mundo ha habido una reducción en la parte salarial.

			 

			 

			NO A TODOS LOS TRABAJADORES LES VA PEOR

			 

			El estancamiento de los salarios no se distribuye de manera uniforme. El gráfico de la figura 2 muestra que la evolución del promedio de salarios es muy diferente según el nivel educativo. Los trabajadores que solo cuentan con el diploma de bachillerato o los que han abandonado el instituto han sufrido una disminución del 15 % de sus salarios. Esta tendencia no es exclusiva de Estados Unidos. En la zona del euro, los salarios de los trabajadores con educación secundaria completa e incompleta y con educación superior no universitaria han disminuido casi un 7 % en promedio entre 2008 y 2019.
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			Figura 2. Salarios por nivel educativo. Fuente: Oficina del Censo de Estados Unidos, Current Population Survey. Para más detalles, ver <www.TheProfitParadox.com>.

			

			 

			Incluso quienes cuentan con algún tipo de formación universitaria —por ejemplo, un título profesional de dos años— no han experimentado ningún aumento. Los trabajadores que se encuentran en estas dos categorías según su nivel educativo constituyen la mayoría de la población activa (el 80 % en 1980). 

			Mientras que los salarios de quienes tienen menos estudios han disminuido, los salarios de los más formados han crecido. Quienes cuentan con un título universitario de cuatro años han experimentado un aumento del 20 % desde 1980, pero el mayor crecimiento salarial ha sido para quienes tienen estudios de posgrado, como másteres y doctorados. El drástico aumento de la brecha salarial que se registró a partir de la década de 1980 entre quienes tienen una formación universitaria completa y quienes no se suele denominar prima universitaria. Hoy en Estados Unidos un trabajador que cuenta con un título universitario o superior gana como media un 96 % más que un trabajador que tiene como máximo un título de bachillerato, casi un 46 % más que en 1980.[6] Este es un fenómeno que se observa a ambos lados del Atlántico. 

			No se puede explicar la evolución de la prima universitaria usando los argumentos habituales. Hoy en día, casi el doble de trabajadores cuenta con un título universitario, en comparación con 1980. Con más trabajadores capacitados compitiendo por los puestos de alta cualificación, para las empresas debería ser más sencillo contratar a personal capacitado. Por lo tanto, cabría suponer que los salarios que las empresas ofrecen a esos graduados universitarios son más bajos.

			Sin embargo, la idea de que una mayor competencia entre graduados universitarios genera salarios más bajos es claramente lo opuesto a lo que revelan los datos: un aumento de la prima universitaria. Y esto es todavía más sorprendente cuando vemos que muchos trabajadores como Erin están sobrecualificados para el trabajo que realizan y, por lo tanto, cobran salarios bajos. ¿Cuántos de nuestros mejores músicos con formación superior están sirviendo mesas en Nashville? 

			Evidentemente, algo más está sucediendo. La explicación más frecuente es que la tecnología ha cambiado tanto que ha vuelto a los trabajadores capacitados desproporcionadamente más productivos. La tecnología de la información (TI) le permite a un gerente de logística modificar la eficiencia en miles de tiendas de un distribuidor mayorista como Walmart o Amazon. Los bienes de capital más baratos, como los ordenadores y el software, repercuten mucho más en la productividad del desarrollador de software de la oficina central de Uber que en la productividad de los conductores. La tecnología aumenta la de estos porque minimiza su tiempo inactivo, por ejemplo, pero esas ganancias surgen del aporte de los desarrolladores, no de los conductores.

			Los trabajadores que aportan esas ganancias reciben además una compensación proporcional a lo aportado. Y luego está el tema de la magnitud del mercado. Con los avances en las tecnologías de comunicación y el abaratamiento del transporte y la logística, la tecnología tiene un alcance sumamente amplio. Con una pequeña innovación, las empresas pueden alcanzar hoy un mercado mundial, mientras que antes de 1980 estaban mucho más restringidas al mercado local. En el caso de Uber, esto genera un beneficio en el que el ganador se lo lleva todo; es extremadamente lucrativo para los trabajadores cuyo aporte modifica el producto, la eficiencia o las ventas, pero no cambia nada para el conductor. Lo mismo sucede cuando en la sede central de una compañía se desarrolla una funcionalidad nueva y atractiva para un teléfono móvil, que puede aumentar sustancialmente las ventas, pero que aporta muy poco a un asesor técnico sénior como Erin.

			Este cambio tecnológico es todavía más evidente en la economía de las superestrellas.[7] Antes de que la tecnología necesaria para grabar en alta calidad estuviera disponible, la única forma de escuchar música o ver una obra era asistiendo a una sala de conciertos, a la ópera o al teatro. Cada sala tenía un número limitado de asientos y cada artista podía realizar un número limitado de funciones. El mejor o la mejor cantante de ópera podían exigir un precio de entrada mayor o un teatro más grande, pero era lo único que podían hacer para explotar su talento. 

			Cuando la radio, la televisión y la tecnología de grabación en general se popularizaron, la cantidad de personas que podía decir que había oído a Maria Callas pasó de unos pocos miles a millones o incluso miles de millones. Por lo tanto, el salario de una superestrella refleja simplemente el hecho de que su voz y su persona pueden generar un enorme valor económico. Mick Jagger y Adam Levine ganan cantidades astronómicas porque millones de personas pagan por reproducir su música; Leo Messi y Neymar Jr. ganan millones por los derechos televisivos de sus partidos y por las camisetas con sus nombres que se venden desde Pekín hasta Buenos Aires. 

			Esto no implica necesariamente que el mejor cantante de ópera en la actualidad sea superior al mejor cantante de ópera de hace cien años, ni que los ingresos de las superestrellas reflejen una diferencia abismal en sus habilidades y en la calidad de sus espectáculos. El papel del fenómeno de las superestrellas es amplificar incluso las más pequeñas diferencias en las habilidades hasta convertirlas en enormes diferencias de fama e ingresos.

			Estos son los mercados en los que el ganador se lo lleva todo. Quien gana no solo se lleva el trofeo, sino que además vende más camisetas, tendrá más espectadores en el siguiente partido, y así sucesivamente. Él o la superestrella que lo consigue se lleva la parte de la facturación que corresponde a la proporción de beneficios que ha producido su intervención. El pago de una superestrella refleja en qué medida sus habilidades contribuyen a los resultados que genera. En una economía globalizada, el cambio tecnológico proyecta a la superestrella a más espectadores y fomenta la venta de más camisetas con su nombre alrededor del mundo. La misma destreza hoy proporciona mayores ingresos al ganador.

			Ya se trate de una famosa superestrella o de un no tan famoso científico de datos, un médico o un banquero de Wall Street o Frankfurt, el avance tecnológico ha hecho que algunos trabajadores sean desproporcionadamente más productivos. En consecuencia, ganan varias veces lo que gana Erin como asesora técnica sénior. Sin embargo, el dicho avance no es el único factor que ha impulsado el aumento de la desigualdad salarial. La misma fuerza que produce la disminución del salario del trabajador común también crea una brecha entre los trabajadores que ganan mucho y los que ganan poco: el aumento del poder de mercado de las empresas dominantes.

			La principal causa de la atrofia del mercado laboral es la degradación de la competencia en el mercado de bienes y servicios. Desde la industria tecnológica hasta la textil, nuestra época se caracteriza por un desarrollo tecnológico acelerado; desarrollo en el que unas pocas empresas controlan las vías férreas de toda la tecnología inalámbrica. Esos avances otorgan un enorme poder a esas pocas empresas. Como consecuencia, la falta de competencia genera una brutal desigualdad en los resultados de los trabajadores.

			Si analizamos los motivos de este aumento de la desigualdad salarial, es evidente que las empresas han tenido un papel clave. La mayor parte de ese aumento se debe al hecho de que, en la actualidad, las empresas son cada vez más diferentes entre sí. Antes, la mayoría de las empresas contaban con una sólida proporción de trabajadores tanto de escasa como de alta formación en sus registros. Ahora, algunas emplean casi exclusivamente a los trabajadores más capacitados y mejor pagados, y confían a empresas externas los servicios complementarios, como la limpieza y la cocina. 

			Esto es así incluso en el sector de la alta tecnología, donde una serie de empresas solo emplean a trabajadores extremadamente capacitados con altos salarios y beneficios, sobre todo en Silicon Valley. ¿A quién no le gustaría ser un programador muy bien remunerado en la sede central de Google, si además se le obsequia con ventajas como gastronomía de alta gama, servicio de lavandería y guardería en el edificio?

			Pero en esa misma industria de alta tecnología también existen compañías como en la que trabaja Erin, en la que ella y la mayoría de los empleados se encuentran en el extremo inferior de la escala salarial, sobre todo comparados con los sueldos de la sede central de Google en Silicon Valley. La empresa de Erin se parece al servicio de asistencia al cliente de cualquier empresa, solo que ahora ese servicio se ha externalizado en una empresa diferente.

			El resultado son dos empresas, una con sueldos bajos que se encarga de las tareas de asistencia al cliente y la sede central que se ocupa de las tareas de diseño y desarrollo. Tiempo atrás, lo más probable es que ambas tareas se realizaran en la misma compañía. Así como antes el personal de limpieza y de seguridad estaba contratado por la empresa, ahora la mayoría de las compañías subcontratan dichas actividades. 

			En consecuencia, el aumento de la desigualdad salarial se debe fundamentalmente al hecho de que las empresas son ahora más distintas entre sí. Los que diseñan los teléfonos, los programadores y los desarrolladores tienen sueldos altos, y los que trabajan para la empresa a la que se subcontrata el servicio de atención al cliente tienen sueldos bajos. Este aumento de la desigualdad salarial está impulsado principalmente por el aumento de la desigualdad entre las empresas, ya que algunas pagan salarios muy altos a todos sus trabajadores, sumamente productivos y cuyo trabajo es escalable, y otras pagan salarios muy bajos a trabajadores que brindan servicios menores. 

			Mientras que la desigualdad entre las empresas ha aumentado, la desigualdad salarial dentro de las mismas apenas lo ha hecho. El 1 % de los trabajadores con más ingresos gana hoy en promedio veinte veces más que el 99 % de los trabajadores con menos ingresos en la misma empresa, que es prácticamente idéntico a lo que se veía en 1980. Sin embargo, se ha registrado un aumento mucho más acentuado de la desigualdad salarial en el conjunto de la economía, y más de las dos terceras partes de ese aumento se deben al aumento de la desigualdad entre las empresas.[8]

			Evidentemente, la conclusión es que las empresas son muy distintas entre sí: trabajar en la sede central de Google, donde puedes dedicar un día a la semana a un proyecto propio, es muy distinto a hacerlo en el entorno de Erin, repleto de cubículos, techos bajos y moquetas manchadas que van de pared a pared. Hasta 1980, probablemente todos los empleados habrían estado en un mismo sitio, ni tan lujoso como el de Google, ni tan básico como el del servicio técnico. Y si las oficinas en las que trabajan son distintas, también lo son los salarios. La brecha entre las empresas y los salarios que pagan ha aumentado desde 1980. El crecimiento de la desigualdad salarial en el conjunto de la economía se origina en esa diferencia entre las empresas.

			Los altos ingresos de una minoría no son suficientes para equilibrar los bajos ingresos de la mayoría de los trabajadores. Incluso si consideramos los salarios de todos los trabajadores, incluidos los de los empleos mejor pagados y los de las superestrellas, la cifra que la economía destina a la mano de obra ha disminuido sistemáticamente desde 1980. La parte salarial —el porcentaje de la renta nacional destinado a remunerar a los trabajadores— históricamente se ha ubicado en torno a los dos tercios, es decir, al 65 %. El tercio restante se componía de los gastos de capital y beneficios. Hoy la parte salarial se encuentra por debajo del 58 %.[9] Una caída de siete puntos porcentuales —o del 10 %— puede parecer minúscula, pero eso también incluye los salarios de los que ganan más, no solo los salarios de los trabajadores peor pagados. Significa que la mano de obra en su totalidad se lleva un 10 % menos de la tarta. 

			Es un retroceso enorme y sin precedentes. Y resulta todavía más sorprendente si añadimos que el capital social también ha disminuido. Las empresas están dedicando una porción más pequeña a la inversión en capital. Lo que ha sucedido a partir de 1980 es que los beneficios han aumentado bruscamente en toda la economía.

			Esto prueba que las grandes empresas controlan el mercado de los bienes que venden. Se trata de un cambio fundamental en la economía que reduce la contraprestación que reciben los empleados por su trabajo, mientras que a los propietarios de las empresas —incluidas las personas que participamos en fondos de pensiones que invierten en esas empresas— les va mejor.

			Sin embargo, esta reducción de la parte salarial no implica simplemente una redistribución que va de los trabajadores a los dueños del capital, en la que algunos pierden y otros ganan. A lo largo del libro sostengo que lo que está ocurriendo en la economía nos perjudica a todos, excepto a unos pocos propietarios de capital. El gran perdedor es el empleo, pero la economía en su conjunto, incluida la mayoría de los propietarios de capital, también se encuentra en una situación peor.

			 

			 

			EL MITO DEL RELOJ DE ORO

			 

			El estancamiento de los salarios y el aumento de la desigualdad salarial no han sido los únicos cambios en el mercado laboral. Desde 1980, otras tendencias a largo plazo han ido transformando profundamente el empleo. Este libro ofrece una panorámica del estado del empleo en la actualidad. Ciertos aspectos del mercado laboral son más conocidos que otros y algunos incluso parecen contrarios al sentido común. 

			Existen varios mitos en torno a la economía del empleo. Intentaré desmentirlos basándome en datos y en investigaciones. Uno es el mito del reloj de oro. Casi todo el mundo cree que las generaciones de nuestros padres y abuelos tenían trabajos más seguros y estables. Podían ocupar un mismo puesto de trabajo durante toda su vida profesional. Entraban en una compañía o fábrica local siendo jóvenes y poco a poco iban ascendiendo hasta el día en que se jubilaban, cuando recibían un reloj de oro a modo de agradecimiento y un apretón de manos del jefe. 

			Lo del reloj de oro es un mito porque actualmente los empleos duran en promedio bastante más que antes. Puede que esto no encaje con nuestra idea de lo que ocurre en la economía, pero los datos indican que la duración de los empleos ha aumentado. En promedio, los empleos duran hoy un año más que en la década de 1980.[10] Es un cambio enorme. 

			Si la duración del empleo es mayor, eso necesariamente significa que la gente cambia de trabajo con menor frecuencia. Es como los niños en el parque de atracciones. Si las vueltas en el caballito del tiovivo duran más, cambian de atracción con menos frecuencia. Por lo tanto, la duración del empleo y la frecuencia de la movilidad laboral son inversamente proporcionales. Si examinamos los datos de cerca, descubrimos que la disminución en la movilidad laboral es sorprendente. La probabilidad de cambiar de empleo en un mismo mes es un 31 % menor que en 1994, el primer año en que se registraron datos.[11] Esta reducción del dinamismo del mercado laboral es generalizada. Cuando los trabajadores cambian de trabajo con menos frecuencia, naturalmente también se produce una reducción del ajuste de la mano de obra. En otras palabras, hay una disminución del dinamismo empresarial.

			Otra forma de analizar el dinamismo del mercado laboral es examinando los índices de migración entre ciudades. Dado que la mayoría de las personas que se trasladan de una ciudad a otra lo hacen por un cambio de trabajo, los datos naturalmente muestran un marcado descenso de los índices de migración dentro del país. Los índices de migración se han reducido prácticamente a la mitad. Mientras que hace treinta años la cantidad de personas que migraba entre estados en un mismo mes era del 3 %, ahora es del 1,5 %.[12]

			Esta gran disminución del dinamismo del mercado laboral es preocupante. En mi opinión, a pesar de que la seguridad laboral es atractiva, la ralentización en la movilidad laboral es perjudicial. Dificulta la movilidad social porque los trabajadores obtienen ascensos a un ritmo menor y suben en la escala laboral más lentamente, lo que afecta a algunos trabajadores más que a otros, sobre todo a los jóvenes y a los recién licenciados. Hoy los jóvenes tardan más en encontrar un empleo y esto no solo les perjudica a ellos, sino a toda la economía, ya que ambos pierden el mayor crecimiento de su productividad.

			Además, la ausencia de perspectivas laborales para la juventud es el motivo por el que muchas personas viven con sus padres hasta los treinta y tantos años en Europa y por el que se casan y tienen hijos tarde, o no los tienen nunca.

			En un mercado laboral con escaso dinamismo, los trabajadores mayores que pierden su empleo a partir de los cincuenta años están condenados, porque les cuesta mucho más encontrar un nuevo puesto de trabajo. Lo que sucede en el mercado laboral de Dinamarca es un ejemplo contundente. Hasta los años noventa, los trabajadores daneses registraban un bajo dinamismo en el mercado laboral y, por tanto, un paro de larga duración, similar al que registran los trabajadores de los países mediterráneos en la actualidad. El Gobierno danés adoptó una serie de medidas que acabaron con la rigidez laboral, precisamente para que la búsqueda de empleo fuera más fluida. Ahora, tanto los trabajadores daneses mayores como los jóvenes pueden encontrar empleos más rápidamente y eso compensa su precariedad laboral, ya que las perspectivas para los mayores de cincuenta años no son catastróficas (esto se analiza con más detalle en el capítulo 10).

			Todos los nuevos puestos de trabajo son creados por empresas en crecimiento y este depende de la innovación. Las empresas jóvenes crean una cantidad de puestos de trabajo desproporcionadamente mayor que las empresas más antiguas y consolidadas.[13] Pero uno de los datos más llamativos es que, en la actualidad, hay menos startups que cuatro décadas atrás.

			Si en una reunión insistes en que la cantidad de las startups ha disminuido, probablemente nadie te tome en serio. Seguro que con el vertiginoso avance tecnológico y esas nuevas empresas que crecen rápidamente en Silicon Valley, hay más startups que nunca, contesta la gente. Y es cierto que existen startups como <www.pets.com>, que jamás llegan a cumplir su promesa, aunque al menos lo intentan e innovan. Pero esto no es lo que nos muestran los datos en general.

			Todos los sectores de la economía juntos —desde la venta al público hasta la industria, el transporte, la energía, la banca, etc.— crean anualmente la mitad de las startups que hace cuarenta años.[14] El descenso en la creación de estas empresas es real incluso en la industria tecnológica.[15] Después de todo, ¿quién quiere entrar a competir con Google o Facebook? Quizá sorprenda, pero el auge de las startups es todo un mito.

			 

			 

			LOS TIEMPOS MODERNOS DE ANTES

			 

			Todos estos males que afectan a la situación actual del empleo —salarios bajos para los trabajadores comunes, aumento de la desigualdad salarial, reducción de la parte salarial, menor dinamismo y movilidad laboral y disminución en la creación de nuevas empresas— son nuevos desde 1980. El objetivo principal de este libro es emprender una búsqueda para descubrir por qué el empleo ha perdido su brillo.

			Sin duda, los últimos cuarenta años han sido un periodo de extraordinarios avances tecnológicos, globalización y cambios demográficos. Estos cambios tan profundos son los primeros candidatos para explicar esa evolución y desarrollo. Es cierto que la tecnología merece especial atención, pero no es la villana en esta historia. Se parece más bien a Javier Pereira en la serie Good Behavior (2016-2017), en la que todos los personajes son malos, pero él es el menos malo. Es más, uno tiende a simpatizar con él cuando ve la serie. Con el cambio tecnológico pasa lo mismo: muchos de los problemas que se observan en los datos sobre el empleo tienen su origen en la tecnología, pero, aunque el cambio tecnológico suele ser la causa, también es la solución.

			Para encontrar al verdadero villano tendremos que dar un largo rodeo, porque si bien lo que está ocurriendo con el empleo en los últimos cuarenta años es impresionante, no es la única vez que ha ocurrido en la historia. La situación actual del empleo no es tan diferente a la de hace cien años, de modo que nuestro rodeo nos lleva a los primeros «tiempos modernos». 

			Ambientada en pleno apogeo de la Gran Depresión, la película muda Tiempos modernos, de Charlie Chaplin, cuenta la historia de un obrero de fábrica cuyo esfuerzo está deshumanizado: el sentido de su trabajo es equivalente al de un engranaje, un tornillo o una bobina. Además de luchar contra la repetitividad de sus tareas, pelea impotentemente contra las consecuencias de las máquinas y de las cadenas de montaje en la era industrial. Fue la última vez que Chaplin interpretó a su personaje favorito, Charlot, que había aparecido por primera vez en pantalla en 1914 y se había convertido en un personaje cotidiano y popular en todo el mundo.

			Pobre y desamparado, educado y con buenos modales, con un corazón de oro, Charlot pertenece a una generación perdida a la que le va peor que a sus padres. Siempre que puede, se viste elegantemente, con cuello blanco, sombrero y traje de tres piezas. Aunque solo tenga un guisante, lo sirve sobre manteles blancos.

			Es pobre porque, como trabajador de clase media, le han tocado malas cartas. Recibió cierta educación y está bien preparado para realizar cualquier trabajo, pero los únicos empleos que puede conseguir son en la cadena de montaje, donde se trabaja mucho por poco dinero y donde no se valoran ni su origen de clase media ni su educación. Las condiciones son duras, la paga baja y el trabajo deshumanizado. Cuando Chaplin produce Tiempos modernos, lo que le interesa son los motivos que hacen que el trabajo sea tan miserable.

			La película se estrenó en febrero de 1936 en el teatro Rivoli de Nueva York. No fue un éxito de taquilla al instante en Estados Unidos, pero tuvo una gran repercusión en Europa, tanto a nivel popular como entre los intelectuales. Jean-Paul Sartre y Simone de Beauvoir usaron el título de la película para la revista literaria existencialista que crearon en Francia (Les Temps Modernes), publicada desde 1945 hasta 2019. Las imágenes de la película tuvieron un impacto perdurable. La idea de cámaras a lo Gran Hermano controlando a los trabajadores apareció en la novela 1984, de George Orwell, publicada en 1949, y la escena de la cadena de montaje ha servido de inspiración para muchas otras comedias.

			Cuando se rodó la película, la economía se encontraba en el punto más álgido de la Gran Depresión.[16] Era la primera recesión económica global tras el primer conflicto verdaderamente global, la Primera Guerra Mundial. Tanto el conflicto como la recesión económica se produjeron inmediatamente después de la primera fase de una economía mundial en la que se había producido una expansión sin precedentes de la producción industrial, la innovación tecnológica y una red extraordinariamente densa de rutas comerciales entre países.

			La Segunda Revolución Industrial, entre 1870 y la Primera Guerra Mundial, había sido testigo de una avalancha de invenciones en la industria manufacturera, tanto en el uso de maquinaria y producción de acero como en la expansión de la electricidad, el uso del petróleo y el desarrollo de nuevos materiales y productos químicos. Estos desarrollos tecnológicos en la industria manufacturera condujeron gradualmente a un fuerte incremento en la movilidad y la comunicación: la expansión masiva de la red ferroviaria en todo el mundo, la introducción y difusión del motor de combustión interna, el desarrollo del motor eléctrico, la introducción de la línea de producción y el uso de nuevas tecnologías de comunicación como el telégrafo, el teléfono y la radio.

			Si bien las bases de estos avances se habían asentado décadas antes, en la primera mitad del siglo XIX, la producción a gran escala no produjo un desarrollo económico acelerado hasta que no se dispuso de otras tecnologías, a principios del siglo XX. 

			El comercio y la circulación de bienes, personas e ideas contribuyeron a la difusión de la tecnología y al crecimiento. Tanto en el ámbito nacional como internacional, la interdependencia entre los flujos y los intereses económicos era la mayor de la historia. Antes de la Primera Guerra Mundial, el comercio internacional era responsable de un 30 % de la producción, el porcentaje más alto tras el rápido crecimiento de las décadas anteriores.[17] Luego, tras la guerra y la Gran Depresión de los años treinta, el comercio volvió a caer al 10 % y no volvería a alcanzar el 30 % del producto interior bruto (PIB) hasta más de medio siglo después, a mediados de los años setenta. 

			Además del rápido crecimiento económico y del progreso, el incremento del desarrollo tecnológico también permitió a las empresas organizarse para ejercer un mayor poder de mercado. Las empresas que abrieron nuevos mercados no solo fueron las primeras en entrar en ellos, sino que gracias a la tecnología pudieron aprovechar la ventaja de ser las primeras para conservar el liderazgo en el mercado.

			El escaso número de compañías que entraban a competir por esos beneficios se debía a los aspectos tecnológicos (como los monumentales costes de entrada a los ferrocarriles), a la implícita protección de políticas gubernamentales, a la inexistente aplicación de leyes antimonopolio o a la explícita colusión. Los responsables de esos imperios empresariales fueron acusados en varias ocasiones de utilizar tácticas amorales y de no tener escrúpulos, lo que derivó en el mote de «barones ladrones» aplicado a los peces gordos empresariales como Andrew W. Mellon, J. P. Morgan, Andrew Carnegie, Charles M. Schwab, Leland Stanford, Russell Sage, Cornelius Vanderbilt y John D. Rockefeller.

			Aunque algunos sostienen que los barones ladrones fueron capitanes de la industria que generaron progreso económico, muchos historiadores los ven de forma negativa, como obstruccionistas que expoliaron y engañaron a inversores, a clientes y al Gobierno. La Standard Oil de John D. Rockefeller, por ejemplo, compró muchas pequeñas empresas para ejercer su poder de mercado en un sector en el que la competencia iba a reducir los beneficios; y J. P. Morgan reorganizó y consolidó las empresas ferroviarias que competían entre sí a lo largo de la Costa Este y del Medio Oeste de Estados Unidos, creando la controvertida Northern Securities Company, la cual ejerció prácticamente un monopolio en los alrededores de Chicago. En Europa, la banca Rothschild era tan grande que hoy en día sería el equivalente de Merrill Lynch, Morgan Stanley, JPMorgan Chase y Goldman Sachs juntos.

			Una de las consecuencias de ese periodo de gran acumulación de riqueza en manos de unas pocas empresas e individuos ha sido un extenso legado de filantropía, en gran parte orientado a las universidades e instituciones de investigación cuyos nombres provienen de esas familias enriquecidas, como las universidades de Stanford, Carnegie Mellon, Duke y Vanderbilt, la Fundación Russell Sage y la Fundación Rhodes en Europa. Andrew Carnegie donó el 90 % de su riqueza, una iniciativa similar a la campaña Giving Pledge que lanzaron Bill Gates y Warren Buffett y que anima a multimillonarios contemporáneos a donar al menos la mitad de su fortuna. 

			Curiosamente, una parte no despreciable de la riqueza que se acumuló en manos de unas pocas empresas gigantes el siglo pasado ha ido a parar a las fundaciones con más dinero, que financian iniciativas e investigaciones en cuestiones sociales. Lo cínico es que estas causas suelen estar orientadas, directa o indirectamente, a reparar los errores que generan las lucrativas actividades de los creadores de esas fundaciones. 

			La descomunal riqueza también contribuyó a crear una sorprendente arquitectura. Edificios tan impresionantes como la Grand Central Station o las oficinas de General Motors en Nueva York probablemente no se habrían construido si Vanderbilt o Ford hubiesen tenido márgenes más estrechos.[18] Esto no sucedió exclusivamente en Estados Unidos. Los principales hitos arquitectónicos del cambio de siglo no se habrían erigido sin la filantropía de los ricos: la torre Eiffel de París, los edificios art nouveau de Horta en Bruselas y los modernistas de Gaudí en Barcelona.

			La acumulación de riqueza y el crecimiento económico que trajo el desarrollo tecnológico quedaban muy bien sobre el papel. La profunda interconexión global de la actividad económica llegó a convencer a la gente de que por fin el mundo había alcanzado un punto sin retorno: la prosperidad económica había llegado para quedarse. Recordemos que este fue el periodo en el que los viajes internacionales entre la mayoría de los países avanzados no tenían restricciones y no era necesario llevar pasaporte.[19]

			En 1910, Norman Angell publicó The Great Illusion, en el que sostenía que las economías de los distintos países dependían tanto unas de otras debido a los intercambios comerciales y de crédito y que las pérdidas de una independencia económica serían demasiado grandes y, por lo tanto, ninguna nación tendría ningún interés en empezar la guerra. Incluso si un país conquistaba otro y se apoderaba de su patrimonio, la necesidad de mantener a la población conquistada iba a obligar al país ocupante a garantizar los derechos a la propiedad, así como a soportar los costes de la ocupación.[20] Este es el objetivo fundamental del capitalismo: en una economía abierta y moderna, el capital, ya sea humano o físico, no distingue fronteras ni responde a nacionalidades o países.

			Evidentemente, la propia tesis de Angell era una gran ilusión y apenas cuatro años después de su publicación, con el inicio de la Primera Guerra Mundial, se comprobó que estaba equivocado. En los años siguientes reformuló su tesis diciendo que, dado el nivel de desarrollo económico y la interconexión, la guerra no era imposible sino inútil y económicamente irracional. Sin embargo, debajo de ese desenfrenado optimismo producto de un crecimiento económico promedio y de una acumulación de riqueza promedio sin precedentes, se escondía una distribución totalmente desigual de esas ganancias.

			Tiempos modernos, de Chaplin, muestra hasta qué punto esas ganancias no se distribuyeron de forma equitativa y cómo, a pesar del progreso, la mayor parte de la población activa se encontraba en una situación peor. Incluso la reformulada opinión de Angell no tenía en cuenta el hecho de que, para el sistema económico, las ganancias deben repartirse de forma bastante equitativa o, de lo contrario, la mayor parte de la población no tiene nada que perder si la maquinaria entera del progreso se desmorona.

			 

			 

			LOS TIEMPOS MODERNOS DE AHORA

			 

			El principio fundamental de la paradoja del beneficio es que el vertiginoso avance tecnológico también ofrece un enorme potencial para el progreso económico y social. Las empresas innovadoras mejoran la eficiencia y la vida de los ciudadanos. Pero, al mismo tiempo, la nueva tecnología permite que las empresas acumulen un poder de mercado y un liderazgo que va en detrimento del empleo. 

			La paradoja del beneficio, y su desarrollo a partir de 1980, se parece mucho al modo en que esta se desarrolló hace más de un siglo. Los tiempos modernos de hoy no son muy distintos de los de Chaplin. Una trabajadora bien formada y capacitada como Erin, que ocupa un puesto de asesora técnica sénior en TI, gana un salario sorprendentemente bajo, mientras que su empresa matriz reporta enormes beneficios y alcanza un valor bursátil sin precedentes.

			Al igual que la expansión de la electricidad, el telégrafo y el motor de combustión en el siglo XIX, el desarrollo tecnológico posterior a la Segunda Guerra Mundial permitió el nacimiento de los ordenadores, internet y la comunicación móvil. Medio siglo después de esos descubrimientos, en el umbral del siglo XXI, la democratización y la consiguiente escalada de las operaciones impulsaron la adopción generalizada de teléfonos móviles y la transformación de muchos sectores, entre ellos el de la venta minorista. Esta enorme revolución tecnológica no solo ha traído consigo el desarrollo, sino que además brindó a los pioneros la posibilidad de aumentar su poder de mercado y asfixiar a la competencia.

			La autopista de la comunicación digital de hoy es equivalente a los ferrocarriles de principios del siglo XX. Al igual que J. P. Morgan cimentó su poder de mercado consolidando la competencia y subiendo los precios, en la actualidad, Mark Zuckerberg ha consolidado las grandes plataformas de redes sociales Facebook, Instagram y WhatsApp.

			Ese nivel de poder de mercado le ha reportado unos beneficios descomunales y una gran riqueza. Probablemente, dentro de cincuenta años, nuestros nietos y bisnietos pidan subvenciones al Fondo Zuckerberg, si es que existe, o a la Fundación de la Familia Bezos, y los edificios y museos con los apellidos de esas familias o empresas van a figurar en la lista de sitios emblemáticos, como sucede hoy con el Museo Guggenheim.

			Por ahora, la mayoría de los banqueros, propietarios de fondos de inversión, empresarios y multimillonarios de Silicon Valley no tienen una mala reputación. Ojalá el impacto económico de su actual poder de mercado no sea tan grave como el de hace un siglo.

			De hecho, el poder que ejercieron en el mercado los barones ladrones durante la Edad Dorada fue una versión descafeinada del poder de monopolio que los Estados otorgaron a la Compañía Holandesa de las Indias Orientales durante el siglo XVII.[21] En cualquier caso, no cabe duda de que el poder de mercado de las empresas en el sector productivo tiene actualmente consecuencias de gran calado en el empleo, al igual que hace más de un siglo.

			El objetivo de este libro es demostrar que la evolución del empleo en los últimos cuarenta años es resultado de un aumento de ese poder de mercado y que tanto las causas como las consecuencias guardan un notable parecido con lo que ocurría en los Tiempos Modernos de Chaplin. 

			Me permito calificar los tiempos actuales como modernos porque, en términos económicos, el presente se parece mucho al periodo que se suele identificar como moderno: el comienzo del siglo XX. Se trata de una época socioeconómica similar —rápido avance tecnológico, globalización e interdependencia económica— y con notables disparidades en la distribución de los beneficios económicos que genera ese progreso.

			Curiosamente, la palabra moderno tiene un doble significado. En el ámbito coloquial, considerando la raíz modo (‘justo ahora’), hace referencia a algo actual o a un acontecimiento que sucedió en un pasado no muy lejano. Por ejemplo, hoy las baterías modernas dan a los coches eléctricos una autonomía de hasta 560 kilómetros. En inglés coloquial, los términos «moderno» y «contemporáneo» son sinónimos. Pero, al mismo tiempo, la palabra moderno designa una época concreta.

			La intención del libro es presentar los distintos aspectos que influyen en el empleo y cómo estos han evolucionado en las últimas cuatro décadas. Expongo tanto los hechos y lo que sabemos como el modo en que las cosas han cambiado y lo siguen haciendo. Además, contamos con una gran cantidad de investigaciones económicas que analizan e interpretan los hechos de la actualidad. Esto nos permite estudiar sus fuentes.

			Lo que sigue es una búsqueda de las causas del panorama actual del empleo, basada en hechos y en investigaciones económicas. Este libro está inspirado en Working, de Studs Terkel (1974), una obra que describe lo que hace a diario la gente común (y no tan común). A lo largo del libro, compagino la búsqueda de información y estadísticas con las historias de personas como Erin, en lo que respecta al empleo. Si bien existe un fuerte contrapunto desde el punto de vista científico entre la gran cantidad de observaciones con relevancia estadística y la experiencia concreta de un trabajador individual, no podría expresar el valor de ambas con más lucidez que Stefan Zweig: «No es la fría información la que tiene sentido, sino el elemento humano y emocional que esta encierra».[22]
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			EL ARTE DE GESTIONAR EL FOSO

			 

			 

			 

			 

			Así describe Warren Buffett el negocio ideal en el que le gustaría invertir: «No quiero un negocio fácil para los competidores. Quiero un negocio con un foso alrededor. Quiero un castillo muy valioso en el centro y quiero que el duque a cargo de ese castillo sea honesto, trabajador y capaz; y luego, alrededor del castillo, quiero un enorme foso». A continuación, agrega que, cuando uno tiene un castillo hermoso, la gente intenta atacarlo, de modo que el mensaje para los administradores de la fortaleza es: debéis ampliar el foso y echar cocodrilos y tiburones dentro para desanimar a la competencia.[23]

			Bien pensado, el sueño de todo empresario es ser monopolista, tener la única empresa activa en el mercado. Sin competencia, el monopolista fija el precio que maximiza sus beneficios. Probablemente no exista un monopolio puro en ningún lugar del planeta, pero a principios de la década del 2000 los proveedores de televisión por cable, como Comcast, estaban muy cerca de ser un monopolio en varios mercados locales de Estados Unidos. Como eran el único proveedor en los estados rurales, podían fijar los precios sin tener en cuenta a los competidores.

			Los precios altos aumentan de forma directa los ingresos, porque cada unidad se vende a un precio superior al coste de fabricación, pero también los disminuyen de forma indirecta porque hay menos compradores con la capacidad de adquirir el producto y, por lo tanto, Comcast vende menos contratos. El precio que maximiza los beneficios es el que compensa los mayores ingresos derivados del resultado directo de precios más altos con los menores ingresos derivados del resultado indirecto de la venta de menos contratos.

			Comcast jamás llegó a ser un monopolio puro porque había proveedores alternativos que ofrecían servicios sustitutos, como la televisión por satélite, y cada vez más proveedores de internet que entraban a competir. Cuando únicamente compite un pequeño número de empresas, el mercado es un oligopolio. Las empresas enfrentan una competencia reducida, pueden fijar precios por encima de los costes y obtener beneficios excesivos sin sufrir una constante presión a la baja. Sin embargo, sostener los altos beneficios es muy difícil porque atraen a otros que también quieren una porción de la tarta. El paradigma sobre el que se construye el sistema capitalista en una economía competitiva consiste en un fácil ingreso de nuevos competidores y en la competitividad que esto genera. 

			En un mercado competitivo en el que no existe un claro poder de mercado, el único beneficio que obtienen las empresas es el rendimiento del capital, que compensa adecuadamente a los inversores por el riesgo y los costes asumidos.[24] Podemos definir entonces el poder de mercado como la capacidad que tiene una empresa para aumentar los precios por encima de los costes y generar excesivos beneficios para remunerar la inversión, el riesgo y la innovación. Como explicó Warren Buffett de forma tan convincente, los empresarios exitosos siempre buscan mercados en los que la competencia es reducida. En definitiva, si un empresario monta una empresa y entra a un mercado, es para generar una rentabilidad mayor a la que obtendría dejando el dinero en la cuenta del banco. 

			Evidentemente, los beneficios excesivos no son iguales para todos. Cuando Walmart empezó a dominar el mercado minorista, sus beneficios se dispararon mientras que los de sus competidores se desplomaron. De hecho, el objetivo de todo emprendedor es asumir apuestas arriesgadas para alcanzar la cima, lo que, además de decisiones inteligentes y de un manejo hábil de las nuevas tecnologías, requiere de una gran suerte.

			De lo que se trata es de ganar la carrera por la innovación y la productividad, pero se supone que el poder de monopolio obtenido debería ser transitorio. Esta es la teoría del crecimiento y la destrucción creativa de Joseph Schumpeter: las empresas innovan para obtener un poder de mercado temporal, y en el proceso destruyen las tecnologías inferiores existentes.[25]

			La innovación también genera oportunidades para la competencia, que adopta la nueva tecnología o incluso la supera, socavando así el lugar de los líderes. Este continuo juego de adelantos es el motor del cambio tecnológico. Tesla domina el mercado de los coches eléctricos, pero los competidores ya están amenazando su liderazgo con tecnologías mejores o más baratas.

			El poder de monopolio incentiva la innovación y el crecimiento, pero se trata de un poder transitorio que acabará desapareciendo cuando los competidores adopten la misma tecnología o una superior. Además, no debería conducir a un exceso de beneficios porque, para dar el salto y alcanzar ese poder transitorio en el mercado, la empresa ha tenido que invertir. Ante rivales compitiendo por dar el mismo salto, la empresa invierte por adelantado una cantidad equivalente a los beneficios que espera ganar con la inversión.

			Como señala el experto inversor Warren Buffett, el objetivo de una empresa con ánimo de lucro no es necesariamente innovar para ofrecer nuevos productos y tecnologías o abaratar la producción. El objetivo también es asegurarse de que otras empresas no puedan entrar en el mercado para hacerse con la mayor parte de los beneficios.

			En lugar de una dinámica de empresas que se adelantan unas a otras y cuyo poder de monopolio temporal las empuja a innovar, el emprendedor estilo Buffett intenta consolidar el castillo como un monopolio permanente construyendo un foso alrededor que restrinja la entrada a nuevos competidores. Cuando un inversor acumula castillos y utiliza sus beneficios para adquirir otros nuevos con grandes fosos alrededor, la teoría del crecimiento schumpeteriano se convierte en el juego de mesa Monopoly.

			Por cierto, a los hermanos Parker, dueños del Monopoly, les gustaba venderlo contando la historia del sueño americano: un trabajador en paro inventó el Monopoly durante la Gran Depresión y se volvió millonario al convertirlo en el que probablemente sea el juego de mesa más famoso del planeta.

			La verdad, sin embargo, es bastante más compleja. El Monopoly actual está basado en otro juego, el Landlord’s Game, diseñado en 1903 por Elizabeth Magie como herramienta pedagógica para demostrar los peligros del monopolio. Magie incluyó dos versiones. La primera, a la que se juega en la actualidad, desemboca en un único propietario y ganador de la partida. Pero ella, además, propuso un segundo reglamento antimonopolio según el cual la expansión de la riqueza se distribuía entre todos los participantes. Las reglas antimonopolio se basaban en las ideas del economista y político del siglo XIX Henry George, quien había propuesto un impuesto sobre el valor de la tierra como la medida menos distorsionante para generar ingresos públicos sin gravar las rentas al trabajo.[26]

			El juego de mesa de Magie suponía una fuerte crítica a los industriales ricos, como J. P. Morgan y John D. Rockefeller, que se habían enriquecido ganando el juego del Monopoly en la economía real. En aquel entonces se creía que la innovación tecnológica iba a generar la creación de empresas dominantes y sin competencia, en lugar de la dinámica schumpeteriana de empresas que se adelantaban unas a otras gozando de un poder de monopolio temporal. 

			Varias décadas más tarde, George Orwell, en su reseña del libro Camino de servidumbre, sostuvo que Friedrich Hayek pintaba una imagen demasiado halagüeña de la competencia en la economía de libre mercado. Afirmó que «el problema de las competiciones es que alguien las gana».[27] Hayek era un economista y filósofo brillante; Orwell no era economista, pero era un pensador igualmente talentoso. Desde hace tiempo, los economistas saben que se deben cumplir ciertas condiciones (como la información plena y la ausencia de externalidades, economías de escala y fricciones) para que la competencia produzca los benéficos resultados de la «mano invisible» de la que habló Adam Smith y genere el mayor bienestar para el mayor número de personas.

			La diferencia de opinión entre Hayek y Orwell estriba básicamente en si se cumple o no la premisa de esas condiciones para una competencia beneficiosa. Hayek consideraba que las condiciones para una competencia perfecta se cumplían ampliamente, mientras que Orwell sostenía que no y que «el libre capitalismo conduce necesariamente al monopolio».[28]

			A principios del siglo XX, un puñado de empresas habían conseguido convertirse en las protagonistas dominantes de sus mercados, sin la benéfica competencia de la que hablaba Hayek. Mediante la consolidación, a menudo utilizando prácticas turbias, unas pocas empresas petroleras y de ferrocarriles, por ejemplo, llegaron a controlar redes enteras de producción, lo que hizo que el ingreso de otros competidores en el mercado resultara prohibitivamente caro. Las empresas competían «por» el mercado en lugar de hacerlo «en» el mercado. Luchaban encarnizadamente para convertirse en la empresa dominante, pero, una vez en el podio, los ganadores ya no tenían contendientes. Fue necesario el genio literario de Orwell para añadir una «s» a la «competencia» de Hayek y subrayar así el desacuerdo entre ambos.

			Sostengo que, al igual que lleva ocurriendo desde hace más de un siglo, entre 1890 y 1914, en estas últimas décadas de rápido desarrollo tecnológico, la teoría de Schumpeter ha fracasado y las empresas han conseguido ampliar su poder de mercado de forma todavía más permanente. Aprovechando la revolución de los vertiginosos avances tecnológicos, las empresas exitosas han conseguido ser sumamente productivas y, al mismo tiempo, han aprovechado esa ventaja tecnológica para deshacerse de sus competidores. La innovación tecnológica les ha proporcionado la oportunidad para convertirse en líderes y ha construido un foso permanente.

			Analicemos la información sobre el poder de mercado para ver si la economía actual lo otorga a las empresas y en qué medida.

			 

			 

			LAS PRUEBAS DEL AUMENTO DEL PODER DE MERCADO

			 

			Por todas partes se pueden ver indicios del poder de mercado. La mayoría de las veces, esto queda plasmado en la forma en que unas pocas empresas dominan un mercado determinado. En Estados Unidos, tres compañías producen el 89 % de los marcapasos y el líder del mercado, Medtronic, tiene más de la mitad de la cuota de mercado. Dos empresas producen el 69 % de la leche de fórmula que se vende allí y una única empresa, Nestlé, produce el 57 % de la comida seca para gatos. Unilever y Kraft acaparan el 87 % de las ventas de mayonesa. El 70 % por ciento de las redes sociales está en manos de Facebook; Twitter y LinkedIn apenas suman el 15 %. Las cuatro principales compañías aéreas poseen una cuota del 76 % del mercado aéreo estadounidense. The Home Depot y Lowe’s concentra el 81 % del mercado de tiendas de bricolaje. Y si antes de morir un estadounidense decide planificar su funeral, probablemente elija uno de los dos fabricantes de ataúdes y féretros que representan el 82 % del mercado.[29]

			La concentración de empresas —el hecho de que haya pocas opciones donde elegir— es un indicio del poder de mercado, pero no refleja la realidad al completo. En algunos sectores, como los servicios públicos y la industria pesada, el coste de montar una empresa es tan alto que solo hay lugar para unas pocas. Por lo tanto, necesitamos herramientas y parámetros más precisos para analizar el poder de mercado, a fin de determinar la situación actual y comprender cómo ha evolucionado a lo largo del tiempo.

			A principios de 2017, investigué junto a Jan De Loecker, entonces profesor en Princeton y ahora en la Universidad de Lovaina, cómo impactaba el poder de mercado en los salarios de los ejecutivos. Según nuestra hipótesis, un aumento del poder de mercado generaba un aumento en sus salarios. Pero para comprobarlo necesitábamos encontrar una medida del poder de mercado que se pudiera aplicar a todas las empresas grandes. 

			Curiosamente, si bien había estudios detallados sobre el poder de mercado en sectores estrictamente definidos, descubrimos que se sabía muy poco sobre este en el conjunto de la economía. La mayoría de los expertos coincidía en que era imposible calcular indicadores del poder de mercado para toda la economía porque no disponíamos de los datos necesarios para hacerlo con los métodos existentes.

			Recuperamos una metodología publicada en 1988 en un trabajo de investigación de Bob Hall, de Stanford, para calcular el poder de mercado sector por sector,[30] y utilizamos los datos contables de las empresas que cotizaban en bolsa para elaborar una medida retrospectiva del poder de mercado de cada empresa, en lugar de hacerlo para todo el sector. Como la información contable se remonta a los años cincuenta y las empresas que cotizan en bolsa representan más de un tercio de la economía, por primera vez logramos calcular parámetros de poder de mercado para cada empresa en todos los sectores y a lo largo de siete décadas. Lo que medimos fue lo que habitualmente se denomina margen, es decir, el precio que cobra la empresa dividido por el coste marginal de producción. En el caso de un fabricante de automóviles, el coste se compone del acero, los neumáticos y otros materiales, sumado a los salarios de los trabajadores de la planta de montaje. Si una empresa vende un coche por doce mil quinientos dólares y el coste de producir esa unidad es de diez mil dólares, el margen es del 1,25. El margen es importante porque nos da información sobre lo costoso que es determinado producto en relación con su precio.

			Esa nueva serie de datos que documentaban la evolución del poder de mercado resultó una caja de sorpresas incluso para dos economistas empollones como nosotros. Para nuestro asombro, los datos reflejaban un sorprendente patrón a lo largo del tiempo. Como podemos ver en la figura 3, el margen promedio en Estados Unidos aumentó bruscamente del 1,21 en 1980 al 1,54 en 2019. Esto significa que, al principio, las empresas vendían un 21 % por encima del coste y ahora lo hacen un 54 %. En los años ochenta y noventa hubo un aumento particularmente drástico del margen, al que siguió una década de estancamiento en los 2000 y una nueva y drástica subida a partir de 2010 tras la Gran Recesión.

			El modelo de este aumento no es un fenómeno exclusivo de la economía estadounidense, sino que se extiende por todo el planeta, con una evolución similar en Europa, América del Norte y Asia. Los márgenes aumentaron en todo el mundo entre 1980 y 2000 (véase la figura 4). Luego, en la primera década del siglo XXI, se estancaron y volvieron a crecer bruscamente en 2010 tras la Gran Recesión. Llama la atención esta similitud del modelo en casi todos los continentes. En Europa, sobre todo, el modelo de los márgenes es prácticamente idéntico al de Estados Unidos, a pesar de que Europa empezó un poco más abajo.[31] Algunas economías emergentes de América del Sur y África han experimentado un aumento menor, pero arrancaban con márgenes más altos. En definitiva, comprobamos que el incremento del poder de mercado es un fenómeno global.
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			Figura 3. Margen de beneficio promedio en Estados Unidos. Fuente: De Loecker, Eeckhout y Unger (2020), 575. Para más detalles, véase <www.TheProfitParadox.com>.

			

			 

			Cuando empezamos a profundizar, nos sorprendimos al descubrir que el aumento de los márgenes es un fenómeno que se observa en toda la industria, desde la tecnológica hasta la textil. Las que lo están impulsando no son solo las sospechosas habituales, es decir, las Google y las Apple de la industria tecnológica. Algunas de estas empresas tienen márgenes altos, pero otras de sectores más tradicionales como el textil o el comercio minorista también han experimentado un aumento similar o incluso mayor. Al parecer, las nuevas tecnologías están impulsando el aumento de los márgenes en todos los sectores, incluidos los más tradicionales. 

			En estos sectores tradicionales, las empresas que incorporaron nuevas tecnologías tienen márgenes más altos. La fabricante y distribuidora española de ropa Zara, por ejemplo, utiliza tecnologías avanzadas de procesamiento de datos para el diseño, la producción y la logística. Estas nuevas tecnologías le permiten a la empresa ahorrar costes y aumentar las ventas respondiendo de forma más rápida a la demanda de artículos de moda por parte de la clientela. Además, los menores costes le permiten a Zara fijar precios competitivos, lo que aumenta todavía más su cuota de mercado.
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			Figura 4. Márgenes de beneficio promedio a nivel global. Fuente: De Loecker y Eeckhout (2018), 6. Para más detalles, véase <www.TheProfitParadox.com>.

			

			 

			Siempre hay diferencias entre los sectores. Por ejemplo, el comercio minorista es un negocio de márgenes notablemente bajos. Walmart se ha convertido en la mayor empresa del mundo justamente porque no ha dejado de reducir los precios respecto a sus competidores. Walmart obtiene sus beneficios de un gran volumen de ventas con márgenes relativamente bajos, aunque mayores que los de sus competidores.

			Por el contrario, varias empresas de sectores mucho más especializados, como el de los equipos médicos, tienen márgenes enormes. La compañía estadounidense Mylan, por ejemplo, ha registrado unos altísimos los últimos años. Son los productores de EpiPen, el dispositivo antialérgico que hoy se vende a 609 dólares, frente a los 94 que costaba en 2007. El coste de producción estimado es de 35 y no ha variado en ese tiempo. Esta inescrupulosa estrategia de precios de EpiPen ha sido polémica, pero lamentablemente no es un caso aislado.

			Cuando los resultados de mi colaboración con De Loecker salieron a la luz, Jim Bullard, economista y presidente del Banco de la Reserva Federal de St. Louis, me comentó que los líderes empresariales de su distrito, que abarca Arkansas y parte de Illinois, Indiana, Kentucky, Mississippi, Missouri y Tennessee, le contaron una historia muy distinta.[32] La mayoría de los ejecutivos de esas compañías de producción y comercio minorista sufren la presión de competidores de ultramar o de empresas locales con tecnologías superiores.

			Como las empresas en la zona de St. Louis se enfrentan a otras de todo el mundo que utilizan masivamente robots, inteligencia artificial y logística basada en datos, la competencia deja a estas empresas más tradicionales con márgenes casi nulos o inexistentes y muchas se ven obligadas a cerrar. Estoy de acuerdo con la opinión de que la mayoría de las empresas están pasando por los peores momentos de su historia, porque eso es exactamente lo que vemos en los datos: prestar únicamente atención a los promedios de los márgenes y su aumento puede ser engañoso. 

			La constatación más sorprendente es que la media del margen —es decir, el margen de la empresa que se encuentra exactamente en el centro de la distribución— no se ha modificado. Esto demuestra que al menos la mitad de las empresas ¡no han registrado ningún aumento! Sin embargo, al mismo tiempo, los márgenes de algunas compañías han crecido de forma disparatada. El percentil 90 de la distribución de márgenes —las empresas con los márgenes más altos— ha pasado del 1,5 en 1980 a la descomunal cifra de 2,5 en 2016. ¡Eso significa que el 10 % de las empresas venden ahora sus productos a un 250 % de su coste!

			Pero las empresas prósperas no solo se benefician de un aumento de los márgenes. Aquellas que operan con márgenes altos también tienen una alta participación en las ventas. Esta reorganización del negocio, que pasó de empresas con márgenes bajos a empresas con márgenes altos, es lo que provoca que las grandes empresas se vuelvan todavía más dominantes.

			Las Amazon de esta economía no solo pueden producir con márgenes mayores, sino que además dominan a sus competidores. Lo que ha ocurrido en los últimos cuarenta años confirma la ya mencionada evaluación de George Orwell: «El problema de las competiciones es que alguien las gana». La economía no solo elige a los ganadores, sino que el premio para estos ha crecido de forma descomunal. El resto de las empresas tienen dificultades.

			Por poner un ejemplo caricaturesco del asunto, la Reserva Federal de St. Louis tiene jurisdicción sobre compañías gigantes como Anheuser-Busch, pero lamentablemente es poco probable que su director ejecutivo se reúna con el Banco de la Reserva Federal de St. Louis porque Anheuser-Busch es ahora propiedad de AB InBev y sus oficinas centrales se encuentran en Lovaina, Bélgica, y no en St. Louis.

			 

			 

			EL AUMENTO DE LOS BENEFICIOS

			 

			Otros investigadores han confirmado el drástico aumento del poder de mercado utilizando parámetros y métodos distintos.[33] Pero los márgenes por sí solos no muestran toda la verdad del poder de mercado. Para completar la imagen, debemos tener en cuenta todos los costes, no solo los directos derivados de la producción, sino también el coste del capital y los costes generales, que implican grandes inversiones iniciales cuyos beneficios solo se obtienen gradualmente en el tiempo. 

			El coste del capital incluye el gasto en maquinaria y edificios y los costes generales, los gastos en I+D, marketing y publicidad, así como los salarios de los ejecutivos. Estos gastos no varían directamente en función del volumen de producción. Una vez instalado, el coste de un robot que se dedica a ensamblar coches es el mismo tanto si se utiliza a pleno rendimiento como si permanece inactivo. Por eso el coste del capital y los costes generales son fijos.

			Evidentemente, en un horizonte temporal más amplio, la empresa ajusta esas inversiones de coste fijo a la capacidad y productividad que necesita. Si una empresa se dedica a transportar pasajeros de un lado a otro del río utilizando un transbordador, construir un puente sería una inversión extremadamente costosa que haría que el coste del transporte fuera prácticamente nulo. El coste fijo de la compra del transbordador y de la construcción del embarcadero es menor, pero el coste variable de operar el transbordador es mucho más alto.

			Los datos muestran que estos costes generales y de capital son bastante pequeños en relación con los costes totales de la empresa, pero están creciendo, sobre todo los costes generales. En 1980, los costes generales representaban en promedio el 15 % de los costes totales y ahora representan el 22 %. El coste de capital es todavía más bajo (alrededor del 9 % del coste total). Pero, una vez más, tanto los costes de capital como los costes generales varían significativamente de unas empresas a otras. Para algunas compañías de biotecnología, por ejemplo, los costes generales representan la inmensa mayoría de sus gastos, ya que tienen pocos costes variables. Regresaré a este punto más adelante, porque una de las variables clave para entender la evolución del poder de mercado consiste en ver quién desembolsa esas grandes inversiones en costes fijos.

			Para calcular la rentabilidad de una empresa hay que tener en cuenta no solo el coste variable, sino también el coste del capital y los costes generales. Esta es una diferencia fundamental entre el margen, que se basa exclusivamente en los costes variables, y el beneficio, que se calcula teniendo en cuenta todos los costes, tanto los variables como los fijos.

			Cuando calculamos la tasa de beneficios, el porcentaje de beneficios que obtiene una empresa respecto a sus ventas, comprobamos que esta también ha experimentado un fuerte aumento, pasando de representar el 1-2 % de las ventas en 1980 al 7-8 % en 2016, como se puede ver en la figura 5.[34] ¡Es un aumento descomunal!

			Para comprender la importancia de una tasa de beneficios del 8 %, consideremos que las empresas gastan en promedio alrededor del 20 % de sus ventas en nóminas. Esto incluye los salarios de los trabajadores de producción, los sueldos de los directivos y las pagas extra vinculadas a resultados, los impuestos sobre las nóminas y los costes de las pensiones. El resto de los gastos de la empresa se destina a la compra de materiales, a los costes generales y al coste del capital. Lo que queda de las ventas es beneficio.
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			Figura 5. Beneficio promedio de las empresas que cotizan en bolsa en Estados Unidos. Fuente: De Loecker, Eeckhout y Unger (2020), 595. Para más detalles, véase <www.TheProfitParadox.com>.
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			Figura 6. Promedio del ratio entre beneficios empresariales y coste salarial de las empresas que cotizan en bolsa en Estados Unidos. Fuente: De Loecker, Eeckhout y Unger (2020), y cálculos del autor. Para más detalles, véase <www.TheProfitParadox.com>.

			

			 

			Hay un fuerte aumento del ratio de beneficios y del coste salarial, que pasó del 5 % en 1984 al 43 % en 2012. Como muestra el gráfico de la figura 6, en la década de 1980 las empresas obtenían beneficios en promedio inferiores a una décima parte de la nómina: los beneficios se situaban en promedio en torno al 1-2 % de las ventas y la nómina representaba el 20 %. A mediados de la década de 2000, esta proporción había aumentado hasta superar el 30 %. Parte de la fuerza que impulsaba el aumento de la relación entre los beneficios y la nómina era un moderado descenso de la nómina como porcentaje de las ventas. Pero la mayor parte de la subida se debía al aumento de los beneficios como porcentaje de las ventas, hasta alcanzar entre el 7 y el 8 %.

			El hecho de que las empresas obtengan beneficios que representan casi la mitad de lo que gastan en la remuneración de todos sus empleados, desde los operarios hasta los ejecutivos, es una prueba fehaciente de un aumento de su poder de mercado, y este ha sido enorme.

			Al igual que sucede con los beneficios, el índice entre beneficios y nóminas varía mucho de una empresa a otra. La mayoría de las empresas tienen índices muy bajos y unas pocas empresas dominantes tienen índices muy altos. Además, los índices extremadamente altos de algunas empresas son un fenómeno reciente que no se registraba en los años ochenta. Desde entonces, la mayoría de las empresas sigue teniendo beneficios que representan una pequeña parte de la nómina, pero unas pocas empresas tienen índices descomunales. Por ejemplo, Apple y Facebook tienen índices que superan ampliamente el 300 %. Pero este fenómeno no se limita al sector tecnológico. En el sector farmacéutico, Pfizer registró en 2019 un índice entre beneficios y nómina del 210 %, frente al 41 % en 1980.[35] Este predominio de unas pocas empresas en términos de rentabilidad ilustra perfectamente la paradoja del beneficio: el éxito de las empresas prósperas no favorece a los trabajadores.

			El aumento del poder de mercado revela que en el interior de las empresas se registra un desplazamiento del dinero que pasa de retribuir al trabajo a retribuir los beneficios y, por tanto, a los propietarios de la empresa. Los propietarios pasan de obtener una pequeña fracción de las ventas a obtener casi la mitad de lo que obtienen los empleados. Esto es una clara señal de que algo fundamental ha cambiado. El poder de las empresas en el mercado no afecta únicamente al hecho de pagar altos precios por los productos, sino también al gran impacto que ejerce en el empleo. Este libro trata de explorar las enormes repercusiones que tiene el poder de mercado en el empleo.

			Además, nos embarcamos en un viaje para rastrear las causas del poder de mercado. Ante estas nuevas pruebas de un aumento del poder de mercado y del tamaño cada vez mayor de los castillos corporativos dominantes, la pregunta más apremiante es: ¿cómo se origina el foso cada vez más grande que protege esos castillos? Solo si comprendemos estas causas podremos formular políticas eficaces para remediar los calamitosos efectos del poder de mercado en el empleo. Si bien cada empresa dominante tiene su historia particular, voy a clasificar los orígenes del foso en dos categorías.

			En primer lugar, los fosos que derivan directamente de la estructura del mercado y de la sistemática formación de empresas dominantes a través de fusiones, adquisiciones y de la concentración de la propiedad en manos de unos pocos. Un ejemplo típico de este tipo de foso es el que protege los castillos del sector de la cerveza. En segundo lugar, los fosos que resultan del crecimiento orgánico y del cambio tecnológico, como por ejemplo Amazon. Empecemos por la cerveza.

			 

			 

			CUANTAS MÁS OPCIONES, PEOR ES EL RESULTADO: FUSIONES Y ADQUISCIONES

			 

			Cuando estaba terminando el instituto en Bélgica, empecé a salir con mis amigos: íbamos a fiestas de compañeros del colegio, a las celebraciones por el campeonato de fútbol o sencillamente al bar del pueblo. Cada bar tenía su propia cerveza insignia y, además, una selección de otras marcas. Existían tantas cervezas como ciudades. Y, en aquella época, tantos cerveceros como marcas. En nuestro barrio estaban Safir, una pilsner bastante regular, y De Ryck, una cerveza que tenía una primera fermentación alta y una segunda fermentación en botella, llamada spéciale belge. Safir te daba el típico dolor de cabeza y De Ryck no, pero al día siguiente notabas una tercera fermentación en la tripa.

			Sin embargo, aquella colorida diversidad al momento de elegir una cerveza estaba llegando a su fin; a principios de los años noventa, miles de marcas empezaron a consolidarse. De Ryck se las arregló para seguir siendo una cerveza independiente especial y en la actualidad la lleva An de Ryck, bisnieta del fundador. Pero es una historia poco frecuente y única en la industria cervecera. 

			Mientras tanto, una cervecera llamada Stella Artois, que en 1988 pasó a llamarse Interbrew, adquirió varias de las marcas más populares de cerveza belgas. Al mismo tiempo, muchas otras quebraron y desaparecieron. A finales del milenio, las marcas de cerveza empezaron a volverse internacionales. Hoy ya no existen las Safir de este mundo, pero en cualquier lugar del planeta donde veas una Coca-Cola, también podrás ver una Stella Artois y una Hoegaarden.

			La internacionalización de las marcas requería de canales de distribución y de meter un pie en los bares, lo que consiguieron fusionándose con empresas que dominaban los mercados locales. Interbrew se fusionó primero con la canadiense Labatt, a lo que siguió la fusión en 2004 con la cervecera brasileña AmBev para formar la nueva InBev. Finalmente, en 2008 InBev adquirió Anheuser-Busch, la cervecera de Budweiser con sede en St. Louis.

			Por aquel entonces, la prensa popular describió la adquisición de Anheuser-Busch como la culminación de la saga de la disfuncional familia Busch que, sumada a una gestión ineficiente, había conducido a la pérdida de un icono nacional: Budweiser. Sin embargo, lo que la mayoría no sabe es que antes de esa adquisición por parte de Interbrew, la familia Busch ya había vendido la mayor parte de su participación en la compañía, que era propiedad de accionistas alrededor del planeta. En realidad, era lo peor de ambos mundos: la familia ya no era propietaria de la empresa, por lo que el icono nacional estaba en manos extranjeras, y, todavía más importante, la gestión de los nuevos propietarios seguía operando con el mismo pensamiento pueblerino de la familia Busch. Anheuser-Busch y su marca Budweiser estaba destinada a convertirse en la líder mundial del mercado cervecero, pero su dirección apenas miraba más allá de los límites de St. Louis.

			Cuando el equipo directivo de InBev aterrizó en St. Louis en 2006 para completar el proceso de due diligence de Anheuser-Busch, al instante se dio cuenta de que las marcas de la empresa tenían un enorme potencial aún por explotar. Budweiser se distribuía y vendía casi exclusivamente en el mercado norteamericano. El éxito de InBev había consistido en que sus marcas se comercializaban no solo en Bélgica, sino también desde Buenos Aires a Shanghái y desde Toronto a Ciudad del Cabo. Tras pasar una semana en St. Louis, los directivos de InBev se percataron de que Anheuser-Busch no estaba pensando en Budweiser como una marca global en el corto plazo, pues descubrieron que casi ninguno de los directivos de Anheuser-Busch tenía pasaporte. Por lo visto, viajar fuera de Estados Unidos no estaba en su agenda.

			InBev, una empresa relativamente pequeña con directivos de Brasil y sede en Bélgica, formó el actual gigante cervecero AB InBev. InBev ofreció una prima del 30 % por encima del precio de las acciones de Anheuser-Busch antes de la oferta. Sin duda iban a conseguir un aumento de la eficiencia limpiando el desorden que había sido el reinado de Augustus IV Busch y transformando a Budweiser en una marca global.

			El cliente se benefició con estas marcas globales porque pasó a tener más opciones, ya que en cualquier parte del mundo se ofrecían más y mejores cervezas. Pero el aumento de la eficiencia que supuso la creación de marcas globales no es la única razón por la que esta fusión fue tan significativa. Lo más importante fue que, con ese acuerdo, la nueva empresa AB InBev se convirtió en el mayor operador en el mercado de cerveza, donde la competencia era reducida. Tras otra nueva fusión en 2016 con SABMiller, se calcula que AB InBev posee el 28 % del mercado mundial de cerveza: el 46 % en Estados Unidos, el 56 % en Bélgica y el 68 % en Brasil.[36]

			Una empresa que controla la mitad de las ventas en cualquier mercado sin duda es una empresa dominante. El foso que la rodea está compuesto por una intrincada combinación de publicidad, acuerdos de exclusividad con bares y distribuidores, subvenciones cruzadas entre marcas y una poderosa red de distribución que deja fuera a la competencia. Puede que la gran cantidad de marcas que ofrecen en la barra del bar le dé al cliente la impresión de que tiene distintas alternativas, pero elegir entre muchos productos no significa que exista una competencia entre muchos proveedores y, por tanto, precios más bajos. En términos económicos, solo se trata de una apariencia de libre elección. El cliente está eligiendo entre productos del mismo fabricante de cerveza que tiene un contrato de exclusividad con el bar para que ofrezca las cervezas de ese único fabricante. Con apenas unos pocos gigantes cerveceros, el cliente puede elegir la marca, pero no al competidor.

			Por otra parte, la investigación muestra que estas empresas gigantes no son más eficientes que las pequeñas.[37] AB InBev ha creado un foso infranqueable alrededor de sus castillos cerveceros y con eso ha logrado la capacidad de fijar precios altos y, por tanto, de obtener beneficios excesivos. Operando en todos los continentes de un mercado globalizado, AB InBev es una de las multinacionales más rentables. Una empresa de extraordinario éxito con sede en Bélgica, directivos brasileños y cerveza norteamericana. Imaginemos un escenario ideal en el que la empresa tuviera su sede en Brasil, contara con directivos estadounidenses y vendiera cerveza belga. 

			Fantasías aparte, lo cierto es que la sede fiscal se encuentra en Bélgica porque allí la carga impositiva para las empresas es menor, la sede operativa se halla en Nueva York y la audaz filosofía de adquisiciones viene del fondo de inversión brasileño que es el accionista mayoritario.

			La aparente variedad de alternativas de un único proveedor dominante con poder de mercado no es exclusiva de la industria cervecera. Otras industrias supuestamente competitivas crean la sensación de que hay muchas alternativas cuando la propiedad está sumamente concentrada. El mercado de los concesionarios de coches en Estados Unidos, por ejemplo, ha pasado a estar altamente concentrado. Por lo general, una o dos empresas poseen todos los concesionarios. El cliente tiene la impresión de que puede ir a comprar un Toyota y comparar el precio con el de un Ford, o el de un BMW con el de un Volvo. Incluso puede creer que va a regatear con el competidor para obtener un descuento. Pero cuando va al concesionario de al lado, la sala de exposiciones que ofrece una marca diferente es del mismo propietario. No sorprende que salga de allí sin una buena oferta del competidor, los precios no son nada competitivos. Es como regatearle al carnicero el precio del cordero amenazándolo con comprar ternera. Se ha demostrado que la concentración de la propiedad en los concesionarios de automóviles en las ciudades de Estados Unidos ha aumentado notablemente, sobre todo a partir de la Gran Recesión.[38] Una vez más, la cartera de opciones no garantiza precios competitivos. Únicamente la diversidad de propietarios promueve la competencia.

			Incluso servicios supuestamente gratuitos como Facebook, Instagram y WhatsApp, que son propiedad de una única empresa (Facebook), le dan al cliente la posibilidad de elegir, pero no le ofrecen precios competitivos, y a menudo ni siquiera constituyen una verdadera elección. Los anunciantes que compiten por tener más visualizaciones pagan más de lo que pagarían si estas empresas fueran de distintos propietarios.

			Luego está el poder de mercado que se consigue mediante adquisiciones defensivas.[39] Empresas como X (antes Google X) o farmacéuticas compran startups que tienen un gran potencial antes de que lleguen a ser grandes. A la empresa farmacéutica en realidad no le interesa el valor del producto o servicio que ofrece la empresa adquirida —aunque puede estar interesada en mantener a algunos de sus empleados más brillantes—, sino que más bien quiere acabar con un competidor directo que obstaculiza las posibilidades de la farmacéutica de cobrar precios más altos.

			En el ámbito antimonopolista, la adquisición defensiva es equivalente a la estrategia «cazar y matar» en los medios de comunicación. Por ejemplo, el National Enquirer compró los derechos exclusivos del romance de Stormy Daniels con el objetivo de no publicarlo jamás. Del mismo modo, empresas dominantes como X absorben a un pequeño competidor con la intención de cerrar la empresa. Este es otro mecanismo que ensancha el foso.

			En los últimos años, los investigadores han descubierto un nuevo mecanismo encubierto a través del cual las empresas ahogan a su competencia, se llama «propiedad común». Bajo el lema «Si no los puedes vencer, únete a ellos», las entidades financieras adquieren una cantidad considerable de acciones de competidores directos. Es un poco como los concesionarios de automóviles que compiten entre sí y que son propiedad de la misma compañía, solo que los negocios son tan grandes que las financieras únicamente pueden obtener una parte de esas empresas. Por ejemplo, algunos fondos de inversión como BlackRock, Berkshire Hathaway (conglomerado que preside y dirige Warren Buffett) y Vanguard son los principales accionistas de las empresas más grandes en varios sectores, incluidas las principales aerolíneas. Curiosamente, los dueños de las acciones de esos grandes fondos de inversión son personas como tú y como yo, a través de los fondos indexados de nuestras pensiones. Incluso al difunto John Bogle, inventor del fondo indexado y fundador de Vanguard, le llegó a preocupar el hecho de que los fondos indexados se estuvieran volviendo tan determinantes y que su concentración no fuera de interés nacional.[40]

			Las investigaciones muestran que en las rutas aéreas en las que los competidores tienen una parte importante de propiedad común, los precios de los billetes son más altos.[41] La práctica de colusión tácita —en la que los competidores están obligados a mantener los precios que fija la empresa dominante— es la más extendida, a pesar de que es ilegal en la Unión Europea y en Canadá. Pero más que en las prácticas de fijación de precios, la propiedad común ejerce un particular impacto en el ámbito de la toma de decisiones estratégicas.[42] Cuando una compañía aérea decide qué rutas hacer o cuáles dejar, sin duda tiene en cuenta a la competencia. Antes de operar en una ruta de American Airlines, Delta se lo pensará dos veces si ambas compañías pertenecen al mismo accionista mayoritario. 

			Además de la propiedad común, el sector de las aerolíneas en Estados Unidos se ha ido concentrando cada vez más en los últimos veinte años debido a una larga secuencia de fusiones y adquisiciones; pasó de diez a cuatro grandes compañías aéreas.[43] ¿Recordáis a US Airways, Continental o TWA? El cliente paga este bajo nivel de competencia con precios más altos y menos alternativas. Los precios en Estados Unidos son casi el doble de caros que los que se registran en rutas similares en mercados competitivos alrededor del mundo.[44] No sorprende que los márgenes de beneficio de las aerolíneas estadounidenses también sean mayores.

			Cerveza en mano, algunos economistas opinan que el aumento del poder de mercado se debe a la formación en economía y a la proliferación de graduados de MBA. Cuando les explicamos el dilema del prisionero a los estudiantes universitarios, les contamos la tragedia de los bienes comunales, la historia de unos pastores que dejan que su rebaño paste demasiado, hasta que no queda nada en el prado. A cada pastor le convendría ir por libre y dejar que su rebaño pastara en abundancia, pero si todos los pastores lo hacen, a la comunidad le va peor. Entonces pensamos maneras de solucionar el problema del polizón. Las propuestas incluyen ideas sobre vigilancia, vallado del prado o contratos y normas sociales que se pueden hacer cumplir porque el problema del uso de los bienes comunes se da entre ciudadanos que interactúan de forma reiterada.

			Cuando en lugar de ante estudiantes universitarios de veinte años estamos ante los de veintiséis matriculados en programas de MBA, les explicamos exactamente el mismo dilema, pero lo planteamos de forma distinta. Ahora es un juego entre competidores en un duopolio que inundan el mercado con sus productos y provocan una caída de los precios y de los beneficios de las empresas. Si las empresas cooperasen, ambas saldrían mejor paradas y obtendrían mayores beneficios. El uso abierto de la práctica de colusión como método para fijar precios altos es ilegal porque va en detrimento del cliente, de modo que les explicamos a los alumnos distintas estrategias para resolver el problema del polizón similares a las que resuelven la tragedia de los bienes comunales. En vez de cooperar por el bien común, se trata de cooperar para coludir y aumentar los precios y los beneficios.

			Pero no todo el poder de mercado tiene su origen en la acumulación de cuotas de mercado a través de fusiones, adquisiciones hostiles o fondos de inversión millonarios dueños de distintos competidores. Otra fuente de poder de mercado es la tecnología: bienvenido a Amazon.
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