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INTRODUCCIÓN




¿Qué es la cupidonomía?



Seguramente usted se estará preguntando qué relación existe entre la microeconomia y el amor. He creado una teoría llamado cupidonomía justamente para explicar qué tienen en común estos dos mundos aparentemente disimiles. La cupidonomía es el análisis de las decisiones sentimentales mediante las nociones básicas de la economía (en particular de la microeconomia), como el estudio de la parte “racional” del amor, ya que este sentimiento cuenta con un componente racional y con otro irracional. Como muchas otras decisiones, las que están relacionadas con el amor también son pensadas (bien sea con premura o con detenimiento).


Este libro emplea la teoría microeconómica básica para dar luces sobre los comportamientos de las personas en el ámbito amoroso usando ejemplos cotidianos y divertidos. Aclaro que la microeconomia es una rama de la teoría económica que se enfoca en el estudio de las conductas y decisiones de consumo de las personas, las estrategias de producción de las empresas, los diferentes tipos de mercados y sus fallas.


No se pretende proponer una fórmula o un modelo matemático mágico que al ser aplicado genere milagros. Es, más bien, una forma interesante de ver cómo la mayoría de las leyes de la economía, como la oferta y la demanda, el tipo de mercado en que nos encontramos, los temas de producción de una empresa, la lógica que los consumidores usan para tomar sus decisiones y los principales problemas que enfrentan tienen una enorme similitud con el mundo de una relación de pareja. Por esto, al hacer un paralelo entre el amor y la economía, podemos encontrar herramientas útiles para tomar decisiones y mejorar los resultados en el campo de las relaciones sentimentales.


Analizaremos las instancias iniciales de la conquista, en las que, al no tener un alto grado de información de una situación y de la persona con quien estamos, empezamos un interesante acercamiento con esa persona que podría llegar a ser la indicada y con la que después firmemos un “contrato formal”, o con quien podríamos llegar a cerrar un “mal negocio”. El amor, a su vez, puede interpretarse como un acuerdo donde se da algo esperando recibir algo a cambio, en donde se llega a un punto de equilibrio y en donde, dependiendo de las estrategias que se adopten, se puede generar una escasez o una sobreoferta de sentimientos que hacen que el precio de las personas implicadas suba o se reduzca.


La cupidonomía no es una “monetización” o materialización del amor y el lector notará que no se analizarán propiamente sus efectos financieros, aunque en algunos capítulos mencionaremos ciertos costos en los que se incurre cuando se está enamorado.


En el libro se hace énfasis en demostrar que somos bastante racionales y que llevamos a cabo un proceso denominado “optimización”, en el cual se asume que si el objetivo de una relación es ser feliz, se debe garantizar “hacer lo mejor que se puede con lo que se tiene”. En otras palabras, aunque haya impedimentos para alcanzar el amor y encontrar a la pareja ideal, o aunque se cuente con restricciones de todo tipo, siempre es posible ponerlos de nuestro lado para alcanzar el mejor final posible. La cupidonomía es, por tanto, una muestra de que existe un idilio entre la economía y el amor.



La motivación para estudiar este tema


Debo reconocer que mi interés por estudiar y escribir acerca de este tema surgió del deseo de analizar mis propias experiencias aprovechando la relación que empecé a notar entre ellas y los temas que estudié en el pregrado y posgrado en economía. Pensé que este sería un asunto que algunos verían como una completa osadía carente de fundamentación empírica, por lo que la mayoría de mis colegas economistas podrían llegar a criticar este enfoque del amor desde la teoría económica. Sin embargo, al revisar la literatura existente acerca de este tema, encontré con sorpresa y para mi tranquilidad que varios economistas prestigiosos, como Gary Becker, Tim Harford y David de Ugarte, habían analizado las conductas y decisiones personales desde la perspectiva de la economía.


Sé, además, que plantear el problema del amor desde el punto de vista económico puede parecer un atropello a este sentimiento tan indescriptible. Sin embargo, me permito hacer nuevamente la salvedad de que este libro está únicamente enfocado a analizar el componente “racional” del amor, que aunque a veces queramos negarlo, siempre está presente. Todo el tiempo buscamos que nuestras preferencias en una relación sean la prioridad. Incluso cuando nos quejamos de una relación tormentosa o de una persona que nos hace infelices, al seguir junto a ella estamos demostrando qué es lo que preferimos. Podríamos elegir a otra persona o estar solos, pero optamos por continuar junto a ella por alguna razón.


Qué mejor tema que el amor para entender la cercanía entre la economía y el comportamiento de las personas. Y, a su vez, qué mejor tema que la economía para entender que los seres humanos podemos cambiar de actitud y de gustos frecuentemente. Esta disciplina nos permite comprender gran parte de la “psicología del consumidor” y de las decisiones personales en muchos otros contextos. El amor es uno de los aspectos más importantes en la vida de un ser humano y la economía, en especial la microeconomía, puede contribuir a entenderlo.


Al elegir una pareja estamos buscando maximizar nuestra felicidad y nuestro bienestar, aunque a veces obtenemos lo opuesto, pero no por mala suerte. Esperamos estar mejor de lo que estaríamos solos y, por tanto, tratamos de encontrar a alguien que nos aporte aspectos que consideramos “valiosos”, aunque no sea perfecto. Demandamos y ofrecemos amor. Cuando se da más de lo que se recibe, instintivamente buscamos ser compensados para no caer en el desequilibrio. Cuando recibimos más de lo que damos, seguramente la otra persona querrá ser compensada del mismo modo por parte nuestra, por lo que el amor es un tema de dar y recibir, de oferta y demanda. Cuando no hay una retribución de sentimientos, esfuerzos, tiempo y sacrificios, nos alejamos del punto de equilibrio, al igual que ocurre en un mercado.


La cupidonomía nos hará pensar que a veces es injusto culpar a Cupido o dejar completamente en sus manos las decisiones que en realidad son nuestras. Es verdad que hay eventos fortuitos que debemos experimentar, pero la mayoría de ellos son el resultado de nuestra voluntad, de nuestras decisiones y preferencias, y es posible evitarlos en gran medida si nos lo proponemos. Es clave aprender de las experiencias propias y ajenas y emplear el raciocinio que también aplicamos en otras situaciones, como el consumo, el trabajo y los negocios. Esto no significa que les restemos la importancia a las emociones para sobreponer “lo económico”, ni para ignorar lo especial y divertido que es enamorarse. Se trata de entender que los sentimientos hacia alguien deben complementarse con la lógica, con nuestra intuición y con el conocimiento de todo lo que rodea a esa persona, con lo que observamos en ella, antes de decidir “firmar un contrato”. Al fin y al cabo, devolver un producto que compramos por premura, porque lo compramos de manera errada o es defectuoso, es relativamente fácil. Pero cuando nos damos cuenta de que elegimos a la persona equivocada, no podemos exigir la garantía y menos a Cupido.


Veremos cómo los mercados en donde buscamos el amor pueden ser los correctos o no y cómo todo lo que hace parte de la vida de una persona juega un papel sumamente importante, por ejemplo las cualidades y los defectos de quien consideramos nuestra “media naranja”. No tener una adecuada estructura de derechos de propiedad también suele generar conflictos y causar rupturas. Este libro le brindará una herramienta útil para ver el amor desde otra óptica y para darse cuenta de que tal vez usted tiene más conocimientos de economía de lo que piensa en este momento.


Así que lo invito a prepararse un delicioso café y sentarse en un lugar cómodo para leer este libro, que, además de brindarle un acercamiento a los temas básicos de la microeconomía que están relacionados con los del amor, tiene como objetivo “maximizar su diversión”.





Capítulo 1


¿ES EL AMOR UN TEMA DE OFERTA Y DEMANDA?



La demanda y la oferta del amor


Según la economía, la oferta y la demanda son las fuerzas básicas que determinan un mercado. Se trata de la relación entre lo que los consumidores quieren comprar y lo que los vendedores o empresas desean producir y venderles a los consumidores, a diferentes niveles de precios.


Los consumidores siempre están buscando pagar el precio más bajo posible por cada unidad de compra, mientras las empresas buscan lo contrario: poder vender al precio más alto posible, con el fin de obtener utilidades económicas. Por esto la interacción de estas dos fuerzas da como resultado una situación en la cual ambos terminan estando de acuerdo con lo que pagan y reciben, pero también con la cantidad y con el producto que compran y venden respectivamente.


En el amor, y en especial en la etapa de conquista, cuando estamos evaluando a un posible candidato, el tema es similar al del mecanismo básico de un mercado económico, dado que en el amor intervienen factores que determinan lo que cada uno de los dos demanda (lo que se quiere adquirir) y lo que ofrece (lo que está dispuesto a dar a cambio).


En la oferta y la demanda los dos factores que entran en juego son los precios y las cantidades. A medida que los precios son más altos, los consumidores reducen su cantidad de demanda y a medida que bajan, ocurre lo contrario. En otras palabras, existe una relación negativa o inversa entre el precio y la cantidad demandada por parte de los consumidores. Las empresas reaccionan de manera contraria. A medida que los precios suben, estas resultan favorecidas, por lo que desearán aumentar su cantidad de oferta. Existe, por tanto, una relación positiva entre los precios y la cantidad ofrecida.


En el amor, la diferencia principal con el mecanismo del mercado consiste en que no hay solamente un comprador (demandante) y un vendedor (empresa). En realidad todos somos compradores y vendedores al mismo tiempo. En otras palabras, todos buscamos algo y ofrecemos algo simultáneamente. Por esto, estamos interesados en saber el “precio” que tendremos que pagar por obtener amor, pero también el que recibiremos a cambio de lo que ofrecemos.


No estamos refiriéndonos a dar un precio nominal por obtener cariño, sino que llamamos “precio” al costo de oportunidad que se asume por iniciar una relación sentimental. El costo de oportunidad se entiende como todo aquello a lo que se renuncia por establecerse en dicha relación y como el costo que hay que asumir (sacrificar tiempo con otras personas, tiempo libre para otras actividades, una relación con otra persona, los beneficios de la soltería, etc.).


Existen otras variables que las personas tenemos en cuenta para decidir si estamos listos y deseamos, o no, iniciar una relación sentimental con alguien. Estas pueden ser, por ejemplo, los intereses que se tengan en común con la otra persona, las expectativas con respecto a la relación, el deseo de compartir la vida y el tiempo con alguien, el preferir o no estar solos para darle prioridad a la vida profesional o académica, el miedo a la soledad, las presiones de amigos y familiares para que tengamos una pareja estable, etc. Es decir, no solamente nos basamos en lo que nos pueda “costar” una relación (el precio de esta), sino que incluimos en nuestra decisión muchos otros factores que también pueden impulsarnos a aceptar un vínculo amoroso o a postergarlo.



El caso del alto ejecutivo que no tiene tiempo para el amor


Muchas personas exitosas en su profesión se encuentran solteras aún. ¿Por qué ocurre esto, si es de esperarse que un buen “candidato” tenga una significativa demanda y pueda cobrar un “alto precio” por ofrecer una relación amorosa estable y valiosa? La respuesta es que estar solo no implica únicamente analizar lo que se recibe y se da a cambio, para ver si de acuerdo a un análisis “costo-beneficio” (qué se gana y qué se pierde) vale la pena o no iniciar una relación con otra persona, sino que, además, supone estudiar si se está en la capacidad de asumir el costo permanente de tener una relación. Es posible que una persona muy exitosa en su vida laboral sea consciente de que debe hacer un sacrificio de su vida personal y espere obtener un reconocimiento actual y un salario elevado, lo que implicará que, por lo menos en el corto y mediano plazo, sea “altamente costoso” y poco viable tener una relación amorosa. Tal vez la podrá tener en el futuro, cuando esté dispuesta a entregar parte de su tiempo y sacrificar otros aspectos, como la vida laboral.


Un alto ejecutivo, entonces, podrá tener una vida feliz en el ámbito académico y profesional pero en su vida sentimental tal vez no (por lo menos en el presente). Otros, en cambio, pueden llegar a iniciar una relación con alguien pero siendo conscientes de que no disponen de tiempo para dedicarle al otro, por lo que están asumiendo los riesgos que conlleva esta decisión. Es posible incluso que tengan la fortuna de encontrar a una persona que acepte estas restricciones de tiempo y la relación funcione. ¿Por qué no?


Por consiguiente, las otras posibilidades que se tienen en la vida, además del amor, se consideran como bienes sustitutos, es decir, como el conjunto de opciones, oportunidades y situaciones que pueden reemplazar en un momento dado una relación sentimental (guardando las proporciones). De hecho, en la actualidad la edad promedio para casarse es mayor que antes. Una de las causas ha sido la incursión de la mujer en el mercado laboral, lo que cambió además la decisión de tener hijos a temprana edad y le dio prioridad al desarrollo profesional. Lo mismo ocurre para la mayoría de los hombres. Ahora se tiende a percibir que lo que se debe dar a cambio (pagar) de tener una relación seria es muy costoso (renunciar a la posibilidad de un ascenso, de aprovechar una beca para estudiar en el exterior, de realizar viajes de negocios, etc.). Es decir, tener una relación cuesta mucho más que antes para la mayoría de personas, que priorizan su desarrollo en ámbitos diferentes al afectivo.



La etapa de conquista: cómo funciona el mecanismo en el mercado del amor


Analizaremos la etapa cero de una relación, es decir, cuando aún no hay relación alguna. Nos encontramos en la interesante pero arriesgada e incierta fase de conquista, en la que recibimos una invitación a salir o tomamos la decisión de invitar a alguien que nos gusta.


En este momento quizás los dos estén buscando a alguien para una relación seria o tal vez solo uno de los dos tenga ese deseo. Aunque se conozcan previamente, ninguno está completamente seguro de lo que encontrará y esto hará que el “precio” que se pida a cambio o se esté dispuesto a ofrecer sea más alto o más bajo, ya que en general hay mucha incertidumbre.


Es posible que antes de salir con alguien la primera vez tengamos ya un concepto de esta persona. Nos podemos sentir atraídos físicamente por ella, tal vez nos parezca inteligente y valiosa, pero en la primera cita puede ocurrir cualquier cosa. Puede ser un éxito o un desastre, es posible que uno de los dos desee continuar saliendo y el otro no quiera volver a salir jamás con esta persona. En este contexto no se “cerrará el negocio”; no habrá un acuerdo explícito para volver a salir ni mucho menos se pensará en tener una relación en el futuro porque las expectativas de al menos uno de los dos no se cumplieron. El “bien” objeto de la negociación no satisfizo a alguno o el “precio” pudo estar muy elevado o muy bajo para alguno.



El caso de la primera cita fallida: “¿Por qué no volvió a llamarme?”


Seguramente todos hemos tenido una primera cita maravillosa que nos dejó expectativas de que algo más ocurriera. Aparentemente todo salió perfecto, creemos haberle gustado a la otra persona y ella también nos gustó, el lugar al que fuimos, la cena y todas las atenciones recibidas estuvieron increíbles. Lo más probable, entonces, sería recibir una llamada en los días siguientes por parte de la persona con quien salimos. Pero a veces esa llamada nunca llega. Y nos preguntamos: “¿Por qué no llamó?”. Solemos contarles a nuestros amigos y familiares más cercanos lo sucedido en el encuentro para hacer un sondeo de su opinión y preguntarle a cada uno de ellos: “¿Crees que va a llamarme?”.


La respuesta es fácil y no hay que darle muchas vueltas. Si no lo hace, no es que haya extraviado el número del celular, ni que hayan trasladado a esa persona al África o que esté con gripa y no pueda llamar porque está afónica (aunque a veces llegamos a pensar en este tipo de causas y otras más absurdas para justificar lo ocurrido). Simplemente no está interesada. Tal vez solo quería salir con alguien esa noche y divertirse, tal vez tiene otro compromiso o, de pronto, y aunque sea incómodo aceptarlo, sintió que lo que debía dar a cambio para tener una relación era muy “costoso” o estaba buscando otro tipo de “producto” (más económico o con características diferentes). Y esto no está mal. Todo lo contrario. En ocasiones hay que seguir las leyes de la economía y entender que aunque inicialmente nos sintamos mal porque una relación potencial no prosperó, en últimas, si ambos estaban buscando cosas diferentes, ese contrato jamás se iba a cerrar o no iba a funcionar. El equilibrio en el mercado económico, como en el “mercado del amor”, se establece cuando ambos están de acuerdo con lo que dan y lo que reciben. De lo contrario habrá “desequilibrio”. Así que es mejor sentirse decepcionado uno o varios días que el resto de la vida y saber que si no pasa nada más allá de una primera cita es porque se buscan cosas diferentes. Seguramente encontraremos a alguien con quien sí podamos llegar a un acuerdo. Lo demás son horas de vuelo en las que estamos mejorando nuestra curva de aprendizaje.


Por otra parte, cuando estamos interesados en algo estaremos dispuestos a comprarlo, aunque el precio sea elevado, así debamos pedir recursos adicionales para hacerlo (pedir préstamos bancarios o personales) o así haya productos a menor precio. Cuando las preferencias por algo son muy altas, el objetivo es claro y la decisión es fácil de tomar. En conclusión, si no lo llaman después de una primera cita, si la persona con la que estaba saliendo le da a entender que no está interesada en usted para una relación amorosa, no vale la pena insistir. Quien quiera estar con usted no lo verá como una persona por la que debe asumir un “alto costo” ni le dará vueltas al asunto. Le expresará directamente su interés y, de hecho, no dejará que se vaya, no se arriesgará a perder la oportunidad de iniciar una relación con usted (que otro “comprador” sea quien cierre el negocio). No pierda su tiempo porque el tiempo vale.


Un último consejo: no insista. Si de verdad quiere lograr algo serio con alguien, no hay peor estrategia que “sobreofrecerse”, es decir, demostrar en exceso el interés por el otro, porque puede llegar a empalagarlo al punto de que su “precio” baje a niveles extremos.



Una relación sentimental: en busca del punto de equilibrio


En economía, el punto de equilibrio es aquel en donde la cantidad demandada por parte de los consumidores coincide con la cantidad producida y vendida por parte de las empresas y en donde el precio que paga el consumidor por un producto es el mismo que recibe el productor. En otras palabras, es aquella situación en la que todos están satisfechos. El consumidor tal vez querría pagar un poco menos y el productor recibir un poco más, pero llegan a un acuerdo, que a veces es explícito (como cuando tenemos la oportunidad de negociar directamente con alguien) o implícito (cuando simplemente aceptamos pagar un precio por algo que compramos).


En el punto de equilibrio del “mercado del amor” sucede algo similar y es que se acuerda dar algo con el fin de recibir otra cosa en contraprestación. No se da una suma de dinero para comprar cariño, pero sí se sabe que para que una relación sea viable es necesario dar y recibir. No dar en exceso y más que el otro, al punto de sentirse vacío, ni dar tan poco como para que sea el otro quien sienta que le hace falta recibir más. No se trata de medir con exactitud lo que se da y lo que se recibe a cambio (no debe ser exactamente igual). Se trata de que en una relación ambos sientan equilibrio y entiendan que a veces hay que sacrificar algo por el otro y otras es el turno de recibir compensaciones.


Usualmente, cuando nos encontramos en la etapa de conquista, estamos apenas conociendo lo que es objeto de “negociación”, si se entiende que una relación sentimental es un “contrato verbal” en el que hay derechos y deberes. Pero cuando comenzamos a salir con alguien es necesario esperar un poco antes de saber “cuánto estamos dispuestos a pagar por la relación”. En otras palabras, entre más nos agrade una persona, entre más sintamos que vale la pena y más atracción exista, aumentará nuestro precio de reserva por ella, término que en economía representa el precio máximo que un consumidor está dispuesto a pagar por un producto.


Conviene aclarar que la atracción es un proceso espontáneo, dado que, aunque tengamos ciertos parámetros a la hora de buscar una pareja (algunos incluso elaboran una amplia lista de cualidades esperadas), puede llegar a agradarnos alguien que no cumpla con estos requerimientos y, sin saber por qué, podemos llegar a estar dispuestos a pagar un “alto precio” por esta persona que nos deslumbra. Nos gusta y queremos “adquirirla” porque nos parece que vale la pena.


El punto de equilibrio debe garantizar, además, que ambas personas sientan el mismo grado de interés. No importa si cada una ve en la otra cualidades diferentes y admira diferentes aspectos. Lo realmente indispensable es que ambas sientan ganas de continuar el proceso de conocerse mutuamente y llegar a la etapa de la “firma del contrato”. Como en cualquier negociación, si uno siente que podría comprar algo mejor a un precio más favorable, seguramente tratará de buscar mejores alternativas (bienes sustitutos). Cuando “elegimos” a una persona lo hacemos porque estamos seguros de nuestra decisión. Podemos saber que tal vez existan personas con más dinero, con mayores cualidades físicas, artísticas, intelectuales, etc., pero estamos convencidos de que por alguna razón (preferencias) queremos optar por establecer una relación sentimental con ella. Si esto ocurre de manera bilateral, estamos frente al inicio de una relación amorosa. En el contexto económico, podríamos decir que encontramos el punto de equilibrio de mercado y que la transacción fue exitosa.


Por supuesto, llegar a esta etapa no garantiza que funcione eternamente. Cuando el amor se acaba, cuando se pierde el respeto por el otro, cuando hay infidelidad u otro tipo de problemas que llevan a una ruptura, se sale de este punto de equilibrio y volver a él no es imposible, pero sí muy “costoso”.



El contrato


Como lo mencionamos anteriormente, una relación sentimental es un contrato verbal con otra persona. Podemos estar frente a un noviazgo, un matrimonio o incluso una amistad con ciertos “derechos”, pero, en todo caso, un contrato es un contrato. Entre más claras sean las reglas de juego (derechos y deberes), sin restarle romanticismo y espontaneidad al asunto, se tendrá más garantía y seguramente habrá más confianza por el otro (“los derechos de propiedad estarán mejor definidos”). No es necesario sentarse el primer día de la relación para hacer una lista con las cláusulas del contrato, como sí se hace en otro contexto. La mayoría de las veces, tanto los deberes como los derechos se “sobreentienden”. Pocas personas, a menos que esto se permita en ciertas culturas sociales y religiosas, aceptarían por ejemplo, el maltrato físico y psicológico y la infidelidad como un derecho que tiene el otro. Los deberes también se dan por sentados, por lo que uno esperaría recibir al menos amor, tiempo y dedicación. Esto tal vez no se pueda “exigir”, pero sí se espera obtener. Al fin y al cabo, si se decide entablar una relación es para buscar estar igual o mejor que cuando se estaba solo (debe haber una utilidad).


El tipo de relación, así como el tipo de contrato laboral o comercial, también marca el grado de compromiso y por tanto de las expectativas frente al otro. Es claro que si lo que existe es una unión formal es porque la otra persona está dando señales de querer algo serio y se puede esperar más de ella. Pero si lo que existe es una “amistad con derechos” o una relación paralela a un matrimonio, es absurdo querer exigir del mismo modo. Lo que se acepta desde el comienzo de una relación es difícil cambiarlo luego y hay que ser consecuente con dichas condiciones.


La comunicación entre quienes establecen la relación hace que los deberes y derechos estén claros y que ambos se sientan recibiendo y dando algo justo. Si, por ejemplo, una mujer es demasiado celosa, puede llegar a pensar que su pareja le está siendo infiel solamente porque invitó a cenar a una amiga del trabajo. Él puede creer que está en su derecho, pero ella puede verlo como un acto o una intención de infidelidad. En otro caso, un hombre podría tomar a mal que su pareja quiera salir en algún momento con un grupo de amigas, y creer que no tiene “derecho” a hacerlo, ya que la prioridad de ella debería ser estar con él. Así empiezan los problemas. Lo que uno cree que es una obligación, para el otro no lo es (en este caso, los derechos de propiedad no están establecidos de manera correcta). Por ejemplo, alguien puede asumir que es un deber de su pareja llamar cada vez que va a demorarse en el trabajo o contar con el otro para todas las decisiones. Para el otro esto puede no ser siempre necesario. Habrá circunstancias en que se desee hacer cosas de manera independiente y que no se sienta el deseo de contar en primera instancia con la pareja. Al fin y al cabo, aunque estemos en pareja, seguimos siendo personas autónomas.


La manera de interpretar los deberes y derechos en una relación es la causa más común de las discusiones de una pareja. Por esto es importante tener claro lo que se busca, establecer vínculos adecuados de comunicación y saber que el otro no es perfecto y que tal vez habrá cosas que jamás cambiará. Estamos depositando nuestra confianza en alguien (invirtiendo en una empresa), pero a la vez estamos asumiendo obligaciones, de modo que debe existir un “equivalente” o una “compensación” por esto.



Otras causas por las que se sale del equilibrio en una relación: la escasez y la abundancia


En ciertas circunstancias, se genera escasez o abundancia de los productos disponibles en la economía. La escasez puede surgir como resultado de un exceso de demanda por parte de los consumidores, por situaciones climáticas, por estrategia de las empresas, etc. Esto significa que la cantidad total del bien disponible en el mercado no es suficiente para abastecer a todas las personas. Para superar esta situación de desequilibrio, el precio del producto debe subir, con el fin de que los consumidores se vean incentivados a reducir su demanda y todo vuelva a la normalidad.


Por el contrario, cuando hay un exceso de oferta de un bien, lo que implica que las empresas producen y venden más cantidad de la que en realidad las personas están dispuestas a comprar, es necesario que el precio baje, con el fin de poder vender estas existencias adicionales y llegar nuevamente al equilibrio. De lo contrario habrá sobrantes.


Cuando las empresas deciden realizar promociones, lo hacen porque seguramente hay una cantidad de productos que no pudieron vender y, para poder hacerlo, deben bajar el precio con el fin de incentivar la demanda. Las promociones no son precisamente un regalo que las empresas les quieran dar a los consumidores.


En conclusión, la demanda y la oferta dependen del nivel de los precios. Estos son un factor determinante para decidir si se compra más o menos cantidad y si se vende más o menos cantidad. En el amor ocurre del mismo modo. Los seres humanos respondemos a “incentivos y estrategias”.



La táctica de la indiferencia versus el pretendiente acosador. Estrategias de escasez y de abundancia



Recuerdo haberme enamorado, en mi época de adolescente, de un amigo que en ocasiones me daba señales de interés y me invitaba a salir. De repente, cuando empezaba a creer que estábamos a punto de iniciar una nueva etapa y establecer una relación sentimental, se alejaba por varios días y me decía que estaba muy ocupado con otros asuntos. Recuerdo también el caso de una amiga que me decía que cada vez que su novio dejaba de ser detallista con ella y de invitarla a salir, ella comenzaba a decirle que no podían verse todos los días, ya que tenía otras cosas que hacer, y de pronto él volvía a ser detallista. La razón de que yo me sintiera más interesada por mi amigo cada vez que tomaba distancia y que el novio de mi amiga fuera detallista cuando ella le demostraba que estaba ocupada en otros asuntos es que los seres humanos respondemos a las estrategias de indiferencia del mismo modo que el precio de un bien se incrementa cuando hay “escasez”.
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