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			INTRODUCCIÓN

			La economía se ha mirado siempre con cierto desdén y sospecha. Desdén, por tratarse de algo poco elevado, la satisfacción de necesidades mundanas, las materiales, y no las más hondas, como el amor y el sentido de vida. Por algo, la economía, o sea, el estudio de cómo se determina la producción y distribución de bienes en una sociedad, se conoce como la “ciencia aburrida” (dull science). Además, se ve con cierta sospecha, por apelar a los apetitos más bajos del ser humano: su egoísmo e interés propio. No en balde, hasta bien entrado el siglo XIX, la actividad económica era considerada inapropiada para un caballero.

			Sin querer, también ha contribuido a esta sospecha el famoso homo economicus de los modelos económicos: un egoísta puro, interesado en maximizar su beneficio propio y poco preocupado de la ética o de los demás. En las formulaciones más simples, su provecho se reduce a maximizar su ingreso al menor esfuerzo. Así, si quieres que alguien se esfuerce más, págale más; si quieres desalentarlo, págale menos o cóbrale un impuesto. Por cierto, al modelar al hombre como un egoísta puro no significa que de verdad los economistas creemos que todo el mundo es así. Algunos, como Hobbes, lo creerán así; pero para los demás, el modelo de homo economicus, como cualquier otro modelo, no pretende describir la realidad tal cual es, sino que sus supuestos simplifican la realidad para aproximarse mejor a ella. 

			Además, en estricto rigor, el modelo de homo economicus dice que las personas maximizan su ingreso al menor esfuerzo, todo lo demás igual (ceteris paribus). Esta cláusula permite incluir motivaciones no monetarias en nuestro análisis, inclusive consideraciones morales y preocupación por los demás, cosa que suelen incluirse en los mejores análisis.1 Sin embargo, hay que reconocer que a menudo la cláusula está para la galería, donde se procede a postular la maximización de ingreso sin más. Y se tilda de mentiroso, hipócrita o ingenuo al que diga lo contrario.

			Por cierto, hay mucho de verdad incluso en la formulación más simple. Qué duda cabe de que el ingreso es un importante determinante del comportamiento humano. De ahí que su maximización puede servir como una primera aproximación a la realidad. El problema tiene lugar cuando se toma como la última o única aproximación a la realidad y se cae en la unidimensionalidad del “economicismo”. Ahí surgen los problemas y las dudas. 

			Por ejemplo, y sin ir más lejos, la elección de carrera, la mía al igual que la de tantos jóvenes más, no se basó en cual pagaba más. De hecho, yo dejé la ingeniería eléctrica por la economía, no por razones monetarias, sino por razones morales. Gracias a la ingeniería llegué a la convicción de que, debido a los avances tecnológicos, por primera vez en la historia, a fines del siglo XX la humanidad estaba en condiciones de poner fin a la pobreza en el mundo. Y yo quería ser parte de ese proyecto. En clave cristiana, la lucha contra la pobreza me parecía una manera privilegiada de amar al prójimo en el siglo XX. Y, por cierto, muchos de mis colegas, sin ser religiosos, también optaron por la economía por razones éticas y humanistas: querían cambiar el mundo para bien. Es decir, la economía es una profesión potencialmente noble, y ese es motivo más que suficiente para seguirla. 

			De hecho, el padre de la economía moderna, Adam Smith, era un filósofo moral. Escribió la Teoría de los sentimientos morales en 1759, diecisiete años antes de escribir La riqueza de las naciones. Es decir que la economía nació de la filosofía moral. Ambos libros deberían leerse conjuntamente.2 Pues donde La riqueza de las naciones explora hasta dónde se puede explicar el fenómeno económico según la búsqueda del provecho propio y la libre competencia en el mercado, su anterior libro enfatiza la importancia de la empatía, es decir, nuestra capacidad de ponernos en el lugar del otro, rasgo fundamental e indispensable para evitar una guerra de todos contra todos, y desarrollar así una vida en comunidad.3

			El libro que tienen en sus manos intenta combinar estas dos grandes intuiciones de Adam Smith. Tiene el propósito de mostrar la importancia de consideraciones no monetarias en el quehacer económico.4 Como veremos, estas no son marginales; a menudo son tanto o más importantes que las monetarias. Sostengo que una visión más amplia de la economía sirve no solo para entender mejor el quehacer económico, sino que permite diseñar políticas más idóneas a la realidad. A eso apunta este libro.

			Con todo, que nada de lo que aquí exponga se entienda como una negación o minimización de los muchos aportes de la economía, así como de los economistas, al progreso económico y social de las naciones. El problema económico se origina en una realidad innegable: la escasez. Esta no es invento de los economistas, sino que es consustancial a la condición humana, sea por lo limitado que son los recursos en relación a la población, o por los apetitos virtualmente insaciables del ser humano. Dada la escasez, no se puede hacer todo a la vez. Ese es uno de los atractivos del crecimiento económico; al menos por un tiempo, los recursos generados por el crecimiento nos permiten hacer más de todo. Sin embargo, al poco tiempo surgen nuevos y mayores deseos, con lo que la escasez se vuelve a imponer.

			Por eso, dada la carencia, el uso de recursos escasos para cualquier fin, por deseable que sea, incurre en un costo inevitable: lo que se deja de hacer por hacer ello (en la jerga técnica, se llama a esto su “costo de oportunidad”). Por ejemplo, no se puede tener un creciente parque automotriz al mismo tiempo que menores emisiones de CO2. Por eso, el costo de que cada familia tenga un automóvil, una aspiración legítima de todos, es tener mayores emisiones de CO2. Inversamente, el costo de tener menores emisiones de CO2 es el tener menos autos privados y más transporte público, o tener autos eléctricos, pero a precios actualmente fuera del alcance de la mayoría de los chilenos. De forma análoga, el costo de condonar el CAE (los deudores de la Educación Superior) es lo que se dejará de hacer por ocupar esos recursos en la provisión, por ejemplo, de una educación parvularia universal. Y el costo real de construir un tren expreso a Valparaíso es lo que se deja de hacer por ocupar estos recursos en el tren: por ejemplo, la reducción en las listas de espera si se dedicaran esos recursos a la salud. Todos estos fines son deseables –la reducción de emisiones, autos para toda familia, la condonación de deudores, parvularios para todos, la reducción de listas de espera, el tren expreso a Valparaíso– pero hacer más de uno necesariamente significa hacer menos del otro. Eso es lo que implica la escasez.

			Asimismo, tampoco es invento de los economistas que tanto las empresas como las personas son muy sensibles a los incentivos.
La realidad es así, ¿qué duda cabe? Por eso todos sabemos, sin ser economistas, que si se baja el precio de un producto aumentan sus ventas, y mientras más alto el precio, más atractiva es su producción. En cambio, menos obvio, salvo para economistas, pero igualmente cierto, es que suele ser mejor para dos países intercambiar bienes libremente, cada país especializándose en lo que produce de forma más eficiente e importando eso que le cuesta más producir, a que cada país fije impuestos arancelarios para proteger a su industria nacional. 

			O aún más contraintuitivo, fue un gran hallazgo el de Adam Smith el mostrar cómo, sin que ningún planificador central les indique a las empresas cuánto producir, todos los días se elabora más o menos la cantidad de pan, leche, café, jeans, televisores, computadores, casas y servicios que la gente desea comprar. Es así porque, sin que nadie se lo ordene, cada productor, buscando su provecho propio, es inducido a fabricar más de esos bienes que escasean, porque sus precios suben, y menos de esos productos cuyos precios bajan, porque pocos los demandan. Y, si bien el productor desea un precio alto para maximizar sus ganancias, es obligado por la competencia a vender a un precio no demasiado mayor a sus costos. Así, por medio de la competencia y el libre juego de oferta y demanda, incluso egoístas puros, solo interesados en su provecho propio, son inducidos por el mercado, como por una “mano invisible”, a cumplir un bien social: el de producir lo que se necesita y a un precio razonable. La verdad es que esto es increíble cuando uno se pone a pensarlo bien.

			Todos estos hallazgos, tanto los obvios como los menos obvios y contraintuitivos, son aportes importantes de la economía. No solo esto. La misma teoría económica también nos advierte de las limitaciones y fallas importantes del mercado: entre otros casos, cuando hay insuficiente competencia; o cuando se trata de producir “bienes públicos”, como seguridad, justicia, defensa nacional o caminos; o cuando hay “externalidades”, como son la contaminación ambiental y la congestión vehicular. Asimismo, la teoría macroeconómica nos señala que, para aminorar los ciclos económicos a los que está expuesto el mercado, se necesita de un coordinador central (un Banco Central) que siga una política “contracíclica”, es decir, que vaya contra la corriente, frenando el gasto de los individuos en episodios de euforia colectiva que llevan a la inflación, cuando todos quieren gastar más. Y, al revés, que estimule el gasto en episodios recesivos, cuando el temor a tiempos peores induce la restricción de gasto de muchos, produciéndose así la recesión que todos temían. Estos y otros son hallazgos importantes de la teoría económica, lo que ha permitido avanzar en el bienestar de la sociedad.

			Sin desconocer tales aportes, ni tampoco la importancia de incentivos monetarios en el quehacer económico, en este libro examino cómo consideraciones no monetarias inciden en las decisiones económicas. Mis colegas economistas dirán que no estoy diciendo nada nuevo. Las consideraciones no monetarias son parte de nuestros modelos; están incorporados en el todo lo demás igual (ceteris paribus). Tienen razón: nada de lo que diré revolucionará la teoría económica. Solo estoy haciendo explícito algo que solemos dejar implícito. De hecho, buena parte de las críticas y observaciones que haré provienen de economistas, varios con premios Nobel. El problema es que muchas veces esas consideraciones no monetarias no son tomadas suficientemente en cuenta en la práctica y pecamos de un análisis unidimensional. Por tanto, espero que este libro sirva para recordarlo y mejorar nuestra práctica. Y para el lector no economista, espero sea útil para darse cuenta de las limitaciones del opinólogo económico, incluyéndome a mí, por cierto. Que sepa distinguir qué de lo dicho por el economista es un argumento técnico, que predice (o pretende predecir) lo que va a ocurrir, y qué es contrabando ideológico, cuando hace una recomendación, donde también figuran sus valores y prejuicios.5

			LA IMPORTANCIA DE LOS VALORES EN LA ECONOMÍA 

			¿Por qué quienes se ocupan de la economía deberían interesarse por temas valóricos? ¿Es este un lujo innecesario? Una primera respuesta es que el mercado requiere para su eficaz funcionamiento de una ética, de un capital social: honestidad, confianza, buena voluntad. Por ejemplo, ¿se imaginarían lo problemático e ineficaz que sería si, para efectuar la compra de una acción en la Bolsa, en lugar de llamar al corredor y darle la orden verbalmente, uno tuviera que ir a un notario para atestiguar su veracidad? O ¿cuántos contratos se efectuarían si se tratara de prever todo posible escenario por la letra y no el espíritu del contrato? El mismo Adam Smith recalcaba que el mercado requería de virtudes como la prudencia, la beneficencia y el autocontrol si es que iba a ser socialmente beneficioso. De igual manera, en nuestros días, Fukuyama explica parte del éxito de algunos países en desarrollarse aceleradamente (como Japón) al alto grado de confianza que existe en esas sociedades, lo que abarató los costos de transacción y facilitó la temprana formación de grandes empresas, más allá de las familiares.6 Por cierto, la tesis social más famosa en este ámbito la desarrolló Max Weber, quién consideró que la emergencia del capitalismo fue facilitada por los valores de la “ética protestante”: honestidad, responsabilidad, frugalidad y esfuerzo.7 El problema es que el mercado ocupa este capital social, sin reponerlo, y, en el peor de los casos, puede socavarlo por su exacerbación sistemática del egoísmo.

			Una segunda razón para interesarse en los valores, es que la moralidad y los valores de las personas afectan sus preferencias y, por ende, su comportamiento. Por lo tanto, si queremos predecir comportamientos, es importante conocer esos valores que mueven a las personas. Por ejemplo, todos sabemos que el desempeño laboral depende no solo del salario que se paga, sino también de si este se considera justo o no. Quisiera ilustrar este punto con una anécdota. Durante el gobierno del presidente Aylwin me tocó asistir a un congreso de empresarios latinoamericanos en el que se estaba discutiendo los méritos de la reforma laboral propuesta por Aylwin en reemplazo del régimen laboral introducido por el gobierno de Pinochet. El empresario chileno que habló dijo que, en su opinión, desde el punto de vista técnico, el régimen laboral de Pinochet (la de su ministro de Trabajo, José Piñera), merecía la nota máxima de 7, mientras que la de Aylwin le merecía una nota 5. Sin embargo, él dijo preferir la reforma laboral de Aylwin, por generar mayor paz social, pues sus trabajadores consideraban injusta la de Pinochet, por haberles sido impuesta, mientras que ellos habían participado en la de Aylwin. O sea, “no solo de pan vive el hombre”: la participación y el trato justo afectan nuestro comportamiento, y como muestra este ejemplo, de forma significativa.

			MIS CARTAS SOBRE LA MESA

			Antes de comenzar, quiero poner mis cartas sobre la mesa. Tal como adelanté, que nada de lo que diga se interprete como una negación del enorme bien (también mal) que puede hacer la economía. Tampoco voy a cuestionar el importante papel del interés propio en el quehacer económico. No soy “santurrón” ni utópico; más bien me considero realista. Ninguna esfera de la sociedad, como la economía, puede organizarse sobre la base de que todos somos altruistas. Qué bueno sería que fuéramos todos como madre Teresa o el padre Hurtado, pero no somos santos ni héroes. Sin embargo, tampoco somos diablos, puramente egoístas, como el homo economicus de nuestros modelos. Aunque temo que somos bastante más diablos que santos, pienso que la mayoría de nosotros estamos dispuestos a hacer nuestra parte si los demás hacen la suya, lo que denominaré como ser “decente”.8 De ahí el título de este libro: es la economía de gente normal, gente decente, que no son ni puros egoístas, ni santos.

			La siguiente anécdota ilustra a lo que me refiero con ser “decente”. Desde hace años, cuando recibo amigos del extranjero, los llevo a conocer el centro de Santiago. Parte del recorrido es la calle peatonal del Paseo Ahumada. Bueno, resulta (o resultaba) que mientras caminábamos, mis amigos se asombraban por la cantidad de papeles, puchos, restos de comida, desechos que la gente botaba al suelo. Les parecía penoso. Concluían que ”los chilenos son chanchos”. Me dolía, pero tenían razón, el Paseo Ahumada lucía como un chiquero. Seguíamos caminando hacia la Alameda para tomar el metro (estación Universidad de Chile) para volver a casa. Cuando llegábamos a la plataforma, mis amigos se asombraban: la plataforma estaba impeque, sin papeles, ni puchos ni nada. “Los chilenos son suizos”, me decían. Eran los mismos chilenos del Paseo Ahumada y los del metro. Entonces, ¿qué había convertido a los chanchos de Paseo Ahumada en los suizos del metro o los suizos del metro en los chanchos del Paseo Ahumada? Al reflexionar me di cuenta de que si andas por el Paseo Ahumada fumando un cigarrillo, qué tanto importa si botas el pucho, si la calle ya está llena de desechos. En cambio, al bajar al metro y ver la plataforma limpia (o casi limpia, pues siempre hay un 5% de irresponsables),9 el 95% de nosotros hace el esfuerzo y no lo bota. Es decir, la persona decente está dispuesta de hacer su parte si ve que los demás están haciendo la suya. De ahí que, en el Paseo Ahumada, viéndolo ya sucio, él tampoco coopera, mientras que, en el metro, viendo la plataforma limpia, se sentiría mal si no hace su parte, por lo que coopera no botando sus desechos a la plataforma. 

			Si es así, una función importante de la política pública es crear las condiciones para despertar esta cooperación latente en el grueso de la población que es decente. Lo mismo vale para la política, donde se privilegian los acuerdos en aras del bien común, en lugar de negarle “la sal y el agua” para que la vaya mal al gobierno (y lamentablemente, al país) como en la política de confrontación y polarización. 

			LO QUE VIENE

			Este libro tiene cuatro partes. La primera trata del homo economicus, el mercado y sus límites. Primero, se examinará el supuesto central del homo economicus: este busca su provecho propio, lo que se reduce principalmente a consideraciones monetarias. Esta hipótesis puede ser una buena primera aproximación al quehacer económico, pero es, y debe ser, complementado por importantes motivaciones no monetarias (trato justo, autorrealización, mérito, reconocimiento) que, según el caso, se muestran claves para entender los diferentes fenómenos económicos. En segundo lugar, el mercado es el ámbito social donde se transa lo intercambiable. Pero no todo es intercambiable y transaccional; o cuando se hace transaccional, como el amor, pierde su valor y se llama prostitución. Pero, ¿deberíamos permitir todo intercambio libre entre adultos? O ¿tiene sentido limitar el ámbito de lo que en principio es transable en aras de un valor superior? Sostendré que el mercado requiere de cierto capital social, de una ética, para su eficaz funcionamiento. Sin embargo, la propia dinámica del mercado tiende a corroer ese capital social. ¿Cómo, entonces, limitar la persecución del interés propio a la esfera económica, mientras se promueve la solidaridad en la esfera cívica y el amor en la esfera de la familia y los amigos? Es decir, ¿cómo evitar contaminar estos otros ámbitos con el
ácido del egoísmo? 

			La segunda parte trata de la competencia y la cooperación. Desde Adam Smith sabemos que la competencia es un potente organizador social. Sin embargo, también lo es la cooperación. Para los escépticos que consideran la cooperación puro bla, bla, cosa de “trabajadoras sociales”, muy inferior en importancia a la competencia, les recuerdo que la cooperación es central dentro de la empresa. Las empresas no buscan para su fuerza laboral al “llanero solitario”, sino a quien sabe trabajar en equipo. En efecto, por mucho que las empresas compiten “hacia afuera”, cooperan “hacia adentro”. Esta segunda parte ejemplificará la importancia de la cooperación en la vida, no solo social sino también económica, y los factores que la potencian o dificultan, tanto fuera como dentro de la empresa.

			La tercera parte examina los determinantes de la felicidad y el papel del ingreso y del tiempo libre en ella. En efecto, el bienestar material es un componente importante de la felicidad, pero no lo es todo. Importa también la autorrealización, el trato justo, el reconocimiento de otros, la familia (hijos y pareja) y los amigos, entre otros. Para no quedarnos solo en la especulación, examinaremos los estudios empíricos en Chile y el resto del mundo sobre esta incipiente ciencia de la felicidad.

			La cuarta y última parte examina cómo incorporar y aterrizar consideraciones valóricas y no monetarias en las políticas públicas. En efecto, si todo lo anterior solo sirviera de crítica de una visión economicista de la realidad, pero no revelara implicancias significativas de políticas, habría servido de desahogo, pero de poco más. En cambio, mostraré que hay una amplia batería de implicancias políticas que muestra que este esfuerzo ha valido la pena. Las propuestas a considerar irán desde las más sencillas y poco conflictivas a propuestas más estructurales y, por ende, más discutibles. Esta parte concluye con un capítulo en que se examinan las filosofías que están detrás de los principales enfoques económicos vigentes en la actualidad. 

			Finalmente, una palabra sobre el método. Para que este libro no sea un diálogo de sordos, no enjuiciaré la economía de “arriba hacia abajo”, desde los principios normativos a la praxis. Más bien pretende mantenerse cerca de la práctica y de las personas reales. Por eso recurriré mucho a los hallazgos empíricos de la teoría del comportamiento (behavioral economics) y de los aportes de la teoría de juegos. Es decir, tiene poco de original, más bien contiene desarrollos teóricos y empíricos de muchos autores, muchos de ellos economistas, no plenamente recogidos aún por la economía convencional.






			PRIMERA PARTE

			El mercado y sus límites






			CAPÍTULO 1

			La racionalidad económica: el supuesto de maximización de ingreso

			Como primera aproximación, la economía normalmente modela al agente económico, el homo economicus,10 como alguien quien se mueve solo o principalmente por su provecho propio, según cómo le va a él; y en su formulación más simple se entiende este provecho propio, como el maximizar su ingreso individual con el mínimo esfuerzo.11 Reitero que este modelo, como cualquier otro, no pretende describir la realidad tal cual es, sino que se trata de una primera aproximación a ella. 

			En esta primera parte del capítulo deseo examinar algunas limitaciones del supuesto de maximización de ingreso, a la luz de varios ejercicios o juegos experimentales que permiten aislar y distinguir distintos factores, tanto monetarios como no monetarios, que inciden en la toma de decisiones. Como es cuestionable si se pueden transferir conclusiones de juegos experimentales a la vida real, en la segunda parte, analizaré el alcance y validez del supuesto de maximización de ingresos monetarios en relación con ejemplos tomados de la vida real. Concluiré que la maximización de ingresos con el mínimo esfuerzo es una buena primera aproximación para muchos fines, sobre todo esos relacionados con las finanzas, pero que, alejado de ese ámbito, yerra seriamente en sus predicciones si no identifica e incorpora las consideraciones no monetarias relevantes.

			EL SUPUESTO DE MAXIMIZACIÓN DEL INGRESO: LA EVIDENCIA DE JUEGOS EXPERIMENTALES

			La psicología y otras ciencias del comportamiento, incluyendo la economía, han desarrollado varios “juegos” o ejercicios experimentales que, por su sencillez, permiten aislar y determinar los factores que inciden en las decisiones.12 Un primer ejercicio se llama el juego del ultimátum.13 

			El juego del ultimátum es entre dos personas, A y B, tomadas al azar y desconocidas entre sí, y que no se van a volver a ver. El árbitro les explica que les va a regalar $10.000, pero bajo una condición. La persona A va indicarle en un papel a la persona B cómo propone dividir esos $10.000: por ejemplo, 5.000 para cada uno, 6.000-4.000, 7.000-3.000, 8.000-2.000, 9.000-1.000 etc. (postulemos, para simplificar, solo propuestas en unidades de mil pesos). No se permite negociación ni conversación. Al recibir el papel con la propuesta, la persona B, solo tiene dos opciones: aceptar la división propuesta, en cuyo caso se quedan con los $10.000 repartido entre ambos según la división aceptada, o rechazar la oferta, en cuyo caso ambos se quedan sin nada. 

			Este juego se ha realizado miles de veces en distintos países. Se han dado todas las combinaciones posibles. No hay propuesta “correcta”, pues admite diferentes lógicas. Para que sea más interesante, invito al lector a imaginarse que él o ella es la persona A, y pensar qué división propondría y por qué. Piénselo bien antes de seguir leyendo, para poder comparar su propuesta y su lógica con la de las demás que se han dado en la historia de este juego. ¿Listo, ya hizo su propuesta de división? Sigamos entonces.

			¿Qué haría el homo economicus? Si uno es un puro homo economicus y además cree que los demás también lo son, la propuesta evidente es proponer una división $9.000 para sí, $1.000 para B. En efecto, A piensa que B aceptará, pues si rechaza se queda con nada. Como mil pesos es más que nada, aceptará. Y A se queda con $9.000 para sí. Así maximiza su ingreso. Esta es la lógica clara del que es un homo economicus y que cree que los demás también lo son. Antes de ver los resultados que se han dado a lo largo de la historia, ¿qué propusiste tú, mi querido lector, cuál fue tu lógica y cómo se compara con la del homo economicus? 

			Los resultados de miles de estos juegos en distintos países muestran que en la práctica las divisiones extremas suelen ser rechazadas y mientras más extremas, mayor el rechazo. Y ¿por qué suelen ser rechazadas? Son rechazadas porque la gran mayoría de los B considera injusto que A pretenda recibir más plata, no debido a algún esfuerzo o mérito especial suyo, sino simplemente porque le tocó, por suerte, él proponer. De ahí que, a diferencia del homo economicus, a quien solo le motiva maximizar su ingreso, estos B están dispuestos a dejar de ganar con tal de que el otro no se salga con la suya. Para muchos, la justicia vale; tal vez no lo suficiente como para rechazar una división 60/40 ($6.000 para A, $4.000 para sí) pero sí para rechazar ofertas muy desiguales. El comportamiento de los A es menos claro. La persona A que propone una división de 50/50 puede ser una persona que cree en tratos justos. Sin embargo, también puede ser un puro egoísta, pero cauto, que teme que le toque un B, para él irracional, dispuesto a rechazar su oferta con tal de que él no se salga con la suya. De ahí que no es seguro que quien ofrezca 50/50 no sea un puro egoísta. Pero propuestas desiguales a su favor (60/40, 70/30, 80/20, 90/10) indican que es un egoísta, pero calculador, ajustando su propuesta a cuán sancionador cree que puede ser el otro. 

			Antes de seguir con lo que hicieron los B, les invito comparar la lógica de su propuesta de división, como una persona tipo A, con las lógicas descritas arriba.

			Asimismo, que, en general, los B rechacen ofertas muy desiguales, muestra que el mundo está poblado por personas que no están dispuestas a ser abusadas, que les interesa un trato justo. Ratifica esta preocupación por la justicia cuando se hace una variante de este juego, en que se informa que la persona A, que propone la división, no formulará ella la propuesta, sino que una computadora le entregará la propuesta que deba hacer. Como, ahora, una división extrema se debe al azar y no al egoísmo de A, los B tienden a aceptar incluso ofertas muy desiguales. En efecto, la injusticia no está tanto en lo desigual de la división propuesta, sino en la (mala) intención del que la propone. 

			Por cierto, es razonable pensar que, por mucho que se valore un trato justo, este tiene su límite; es decir, mientras mayor sea el pozo por repartir, mayor será la tendencia a aceptar incluso ofertas muy desiguales. Con todo, hay un juego que ocurrió en la televisión de Chile que muestra que incluso cifras significativas se sacrifican por consideraciones no monetarias. En este programa se elegían a tres espectadores del público que no se conocían entre sí, para contestar preguntas sobre distintos temas. Mientras más preguntas contestaban correctamente, mayor el pozo recaudado. En este caso particular, el pozo alcanzó $5 millones. Pero antes de llevarse el pozo, las reglas indicaban que los tres participantes tenían un minuto y medio para ponerse de acuerdo en la repartición, si no, el pozo se reducía a la mitad, y así sucesivamente mientras no se pusieran de acuerdo. Un primer participante dijo que le parecía justo un tercio para cada uno. Pero un segundo participante dijo que él había sido el que dio con casi todas las respuestas correctas, por lo que a él le correspondía la mitad, y que los otros dos se repartieran la otra mitad. La tercera participante objetó lo anterior. Ella necesitaba la plata más que los otros, pues tenía fuertes gastos médicos para cubrir. La mitad para ella, la otra mitad para los otros dos. Siguieron discutiendo frente al público y al minuto y medio no habían alcanzado acuerdo. Entonces, el pozo se redujo a $2,5 millones. Se repitió el proceso y, como no llegaron a ponerse de acuerdo, de nuevo el pozo se redujo a la mitad: $1,25 millones. En esta última ronda o se ponían de acuerdo en un minuto y medio o se iban a la casa sin nada. Y así terminaron: ¡sin nada! Evidentemente, las consideraciones no monetarias influyen y, en este caso, en grande.

			Un segundo juego, el juego del dictador, ilustra de nuevo que no somos puros egoístas. En este juego, A propone la división de los $10.000, y se divide tal cual él propone. B simplemente observa. Obviamente, el homo economicus ofrecería 0 a B y él se quedaría con los $10.000. Sin embargo, la propuesta media es darle $2.800 a B, y eso, pese a que no se volverán a ver. La interpretación más razonable es concluir que muchos A (pues no todos comparten) sienten que es su deber compartir su buena suerte, al menos en parte, con los B. De no hacerlo, se sentirían disminuidos frente a ellos mismos. Es más, si a los A se les informa que los B están necesitados, un 25% de los A le dan todo los $10.000 a los B. Es interesante saber que las mujeres suelen dar más que los hombres y los adultos mayores mucho más que los jóvenes. Este juego muestra que no somos egoístas puros, como el homo economicus, sino que hay algo de benevolencia en todos, más aún si se trata de un necesitado.14

			Un tercer juego para determinar la validez del supuesto de maximización del ingreso del homo economicus es el juego del bien público.15 

			Este consiste en cuatro jugadores, a quienes se les da $10.000 para cada uno. Se les informa que el árbitro aportará al pozo común por repartir un monto igual a la suma de lo que los cuatro jugadores aportan al pozo en secreto. Una vez hechos los aportes de los jugadores y del árbitro se reparte el pozo entre los cuatro jugadores por igual. Una vez explicada las reglas del juego, cada jugador debe I) escribir en un papel cuánto de sus $10.000 pone en el pozo, y con cuánto se queda él; luego se dobla el papel para que los demás no sepan cuánto se indicó y se lo pasa a un árbitro externo; II) el árbitro abre los cuatro papeles, suma los aportes de los cuatro al pozo, y dobla el monto que está en el pozo; III) finalmente, se reparte el pozo por igual entre los cuatro, con lo cual cada jugador termina con su parte del pozo más la parte de los $10.000 originales con que se quedó. 

			Para ayudarlo a entender bien el juego, daré varios ejemplos. Por ejemplo, si todos son colaboradores que ponen sus $10.000 en el pozo, al doblarse el pozo, este alcanza los $80.000 que, divididos por cuatro, les da $20.000 a cada uno. A la inversa, si nadie pone nada en el pozo, este es cero y cada uno se queda con sus $10.000 iniciales. Al reflexionar, cada jugador se dará cuenta de que mientras más colaboradores son los demás (ponen más), y menos pone él, él se beneficiará más. En efecto, es cierto que lo que él ponga en el pozo se dobla, pero al repartirse entre cuatro, él saldrá perdiendo, a no ser que los demás pongan. Como los demás no saben cuánto puso él en el pozo, que él ponga o no en el pozo no influye en lo que hagan los demás, por lo que le conviene no poner nada. Por ejemplo, si los demás ponen sus $10.000 en el pozo, pero él no pone nada, el pozo alcanza $60.000 al doblarse, con lo que cada uno, incluyéndolo a él, recibirá $15.000 como su parte del pozo, y él lo suma a los $10.000 con que se quedó, alcanzando un máximo de $25.000. Es decir, el máximo grupal indica que cada uno ponga sus $10.000 en el pozo, mientras que el máximo propio es que los demás pongan todo lo suyo en el pozo y uno no ponga nada. 

			Se le llama el juego del bien público pues tipifica la situación de “los comunes”, o bienes públicos. Por ejemplo, a los pescadores en un lago les conviene que haya vedas, para facilitar la reproducción de los pescados. Sin embargo, similar a como opera este juego, el interés individual de cada uno es que los demás respeten la veda mientras uno pesque a escondidas. De nuevo, invito al lector a pensar, si él fuera uno de los jugadores, ¿cuánto de sus $ 10.000 pondría en el pozo y por qué?

			Antes de darle la respuesta típica, pues no hay respuesta correcta, les recuerdo que si el que juega es un homo economicus, solo interesado en maximizar su provecho propio, no pondrá nada en el pozo y rezará por que los demás no sean como él y pongan todo su dinero en el pozo. De ahí que el modelo de homo economicus predice que ninguno de los participantes pondrá algo en el pozo, pues postula que solo buscan maximizar su ingreso propio. Sin embargo, el resultado típico es que el jugador ponga la mitad de su plata inicial en el pozo con la esperanza de que los demás hagan algo similar y así acrecentar el pozo, pero se queda con la otra mitad en caso de que le toque un grupo de homo economicus. O sea, suele haber una predisposición a colaborar, incluso sin estar seguro de que el otro haga su parte. ¿Cómo comparó su contribución al pozo con
estos resultados?

			Hay una variante de este juego donde al jugador se le informa a cuánto ascendió la contribución promedio de los demás antes de él hacer su contribución. El resultado es que la mayoría eleva su propia contribución mientras más alta es el aporte medio de los demás, pese a que sería en su provecho propio no poner nada en el pozo (cosa que hace el 30%, que son los egoístas puros que postula el modelo de homo economicus). Evidentemente, el 70% que no es egoísta prefiere hacer su parte porque los otros han hecho la suya, pese a que, al hacerlo, reduce su propia ganancia. 

			Otra variante de este juego del bien público permite castigar al que después se descubre que puso poco. Aunque el castigo te cueste, digamos $100 menos para ti por cada $1.000 que se le quite al otro (y que no va al que castiga, sino que va al árbitro), el homo real sanciona; está dispuesto a pagar un costo con tal de que el otro no se salga con la suya. Por cierto, el homo economicus no sancionaría, pues le costaría, se quedaría él con menos; pero el hombre real sí lo hace. Y el hecho de que se sepa que la población contiene sancionadores y no solo colaboradores induce que, por temor a tal sanción, incluso el homo economicus, aunque egoísta puro, ponga más en el pozo. O sea, el mundo está poblado de egoístas, sí, pero también de cooperadores, e incluso sancionadores, y probablemente dentro de cada uno de nosotros hay distintas dosis de cada uno. 

			Un cuarto y último juego (por ahora) es la “subasta de Shubik”, en honor al profesor Martin Shubik de la Universidad de Yale, quien la ideó. Tal como en toda subasta el mayor postor se queda con el premio. Pero a diferencia de la subasta normal, en la subasta de Shubik no solo paga el ganador del premio, el mayor postor, sino también paga el segundo mayor postor, quien no recibe nada de premio. Siguiendo las instrucciones de Shubik, yo subastaba un billete de $10.000 entre los 30 alumnos de mi clase. Típicamente un primer postor partía, digamos, ofreciendo $4.000 por el billete de $10.000. Solía seguir otro ofreciendo $5.000, pues era una ganga pagar $5.000 por un billete de $10.000. El de $4.000 se daba cuenta de que seguía siendo una ganga; además, si quedaba segundo, perdería $4.000. De ahí que ofrecía $6.000. Por la misma lógica, el de $5.000 subía su oferta a $7.000 y así seguía hasta que uno ofrecía $10.000, dejando en segundo lugar el que había ofrecido $9.000. Pero no terminaba ahí. Si terminaba ahí, el mayor postor, el de $10.000, se quedaba con mi billete de $10.000, con lo que quedaba ras ras, tal como empezó. En cambio, el segundo mayor postor perdería $9.000. Por lo tanto, ofrecía $11.000 para quedarse con el billete y así reducir su pérdida a $1.000. Por supuesto, eso inducía al que ofreció $10.000 a elevar su oferta a $12.000 y así reducir su pérdida a $2.000 y no perder $10.000 por ser el segundo mayor postor. Como ven, el juego no tiene fin, salvo cuando uno de los dos se queda sin plata y la pierde toda. Y Shubik, o el que hace de Shubik, gana harto. En efecto, una vez que un postor ofrece $6.000 y la oferta anterior era $5.000, el que subasta el billete está ganando y los alumnos entran en un círculo vicioso sin fin, hasta que se le acaba su plata (Shubik decía –creo que en broma– que cuando quería ganarse unos US$ 20 rifaba un billete de US$ 10 entre sus alumnos. Yo les devolvía la plata a los chicos). 

			La moraleja de este juego es que en muchos aspectos de la vida lo que nos importa es nuestra posición relativa al otro y no nuestra posición absoluta. Para ganar el puesto no basta con tener un buen currículo sino con tener uno mejor que el de los demás candidatos que se presentan. Para comprar una de las pocas casas en la playa frente al mar no basta tener mucha plata; tienes que tener más que los demás interesados en ellas. O, el caso de status, este se adquiere, o al menos se muestra, teniendo un auto o una casa mejor y más grande que el otro; o usar un Rolex, o dar una fiesta de matrimonio mejor que las de los demás, o el ser dueño de un Picasso. Por eso el status es un rat race, una carrera sin fin, pues mientras más gastan los demás en las cosas que dan status más debes gastar tú para mantener tu posición social. Ser clase media significaba cierto nivel de vida treinta años atrás. Hoy requiere un nivel de vida mucho mayor, por lo que muchos, aun teniendo más, se sienten frustrados. 

			En efecto, la economía suele postular que la persona maximiza su ingreso absoluto, no el relativo. Los moralistas concordarían que así debería ser. Pero mi punto, y el de Shubik, es que a la mayoría de nosotros también nos interesa nuestro nivel relativo. Por esto mismo, pese a que nuestro nivel absoluto de vida es mucho mayor que el de treinta años atrás, muchos sienten que han progresado poco, pues su nivel relativo no ha mejorado. De hecho, por mucho que mejore el nivel absoluto de vida de toda la población, por definición es imposible que el nivel relativo de todos mejore, pues la mejora relativa de unos significa el empeoramiento relativo de otros. Y muchos bienes, tal como el status y los demás ejemplos que di, dependen del ingreso relativo, no del ingreso absoluto.

			Considerando que una buena teoría pretende contar las cosas “como son y no como nos gustaría que fueran”, y que su valor se mide por su capacidad predictiva, el que muchas de las predicciones del homo economicus fallen en estos juegos experimentales, incluso como primeras aproximaciones, nos debería tornar escépticos respecto a su aplicabilidad general. Por cierto, estos son apenas “juegos”; tal vez la vida real se conforme más a los supuestos detrás de los modelos económicos. Sin embargo, como veremos enseguida, hay evidencia de que en la vida real el supuesto de maximización de ingreso al mínimo esfuerzo es deficiente en muchas situaciones de importancia, donde consideraciones no monetarias inciden con fuerza en las decisiones económicas.

			EL SUPUESTO DE MAXIMIZACIÓN DEL INGRESO:
EVIDENCIA DE LA VIDA REAL

			Como dije antes, en estricto rigor la teoría económica tiene espacio para incorporar consideraciones no monetarias. En efecto, postula que las empresas, así como las personas, maximizan ingresos, pero ceteris paribus, es decir, si todo lo demás es igual. De hecho, a veces se toman en cuenta situaciones en que lo demás no es igual. Para esto daré dos ejemplos. Nuestros modelos reconocen que al trabajador le interesa no solo su ingreso monetario sino su tiempo libre. Por eso, no solo ganamos mucho más que nuestros abuelos, sino que trabajamos menos. En efecto, no hemos tomado el progreso económico de los últimos 50 años en puro ingreso monetario, sino que hemos optado por algo menos del máximo ingreso posible y menos horas de trabajo. Es así puesto que valoramos nuestro tiempo libre, así como nuestros ingresos. Ambos son deseables para nuestro bienestar. Como el ingreso no es intrínsecamente más preferible a más ocio, no se puede concluir que es mejor tener un ingreso per cápita de US $76.000 al año, trabajando 40 horas a la semana, como en Estados Unidos, que tener un ingreso per cápita de US$ 55.000 al año, trabajando 35 horas a la semana, como en Europa del Norte. Depende de nuestra valorización relativa de ingreso y ocio.

			Otro ejemplo. Si te ofrezco $1.000 seguro o 10% de probabilidad de ganar $100.000, la gran mayoría de nosotros optará por la segunda alternativa, la del 10% de $100.000, pues tiene mucho mayor valor esperado, $10.000 (10% de $100.000 es igual a $10.000), que ganar $1.000. Pero si la opción es la misma anterior, pero cada opción multiplicada por un millón, es decir $1.000 millón seguro o 10% de probabilidad de $100.000 millones, la gran mayoría iría por la primera opción, pues $1.000 millones sí cambian la vida y son seguros, mientras que un valor esperado de $10.000 millones (10% de $100.000 millones), por diez veces mayor que sea, es poco seguro. Es decir, además de ingreso, la gente valora su estabilidad.

			Estos ejemplos muestran que la economía no siempre privilegia lo monetario en sus modelos: es capaz de reconocer la importancia de consideraciones no monetarias, como lo hace en estos ejemplos de ocio y de estabilidad, así como en varias temáticos sociales. El homo economicus es solo una primera aproximación a la realidad. Sin embargo, en mi opinión, se incorporan consideraciones no monetarias en nuestros análisis menos de lo debido. En lo que sigue presento otros casos importantes de consideraciones no monetarias que inciden de forma significativa en decisiones económicas. 

			Por ejemplo, consideraciones de justicia (fairness) figuran en muchos ámbitos de la economía, sobre todo en las relaciones laborales. Por cierto, al trabajador le interesa un mayor ingreso, pero, a diferencia de un robot, su rendimiento es muy sensible a un trato justo. Y las empresas toman esto en cuenta en su actuar. En casos de crisis recesivas, y pese a que hay muchos trabajadores cesantes de igual calificación dispuestos a trabajar por menos, la gran mayoría de las empresas no reducen los salarios de sus trabajadores. Las empresas dicen portarse así porque temen que, si reducen los salarios, sus trabajadores se esfuercen menos, pues su esfuerzo depende no solo del salario que reciben, sino también de cuan justo lo consideran. Piensan que sus trabajadores aceptarían tal reducción salarial como justo solo si la empresa estuviera en riesgo económico serio, pero no si la reducción fuera simplemente para aprovechar la situación y ganar más. Por eso, por temor a que sus trabajadores se esfuercen menos por considerar injusta la rebaja, en recesiones las empresas prefieren despedir personal a bajarle los salarios a todo su personal.16 Esto da lugar a la aparente rigidez a la baja de salarios en recesiones, no tanto por acción de los trabajadores sino por la percepción y decisión de los empleadores.

			Por eso mismo, por nuestro sentido de justicia, también en crisis estamos mucho más dispuestos a aceptar caídas en nuestro salario real por medio de aumentos en los precios (inflación), con nuestro salario nominal constante, a aceptar caídas en nuestros salarios reales por medio de caídas en el salario nominal (con los precios constantes). ¿Por qué esta aversión a caídas en nuestro salario nominal, si el efecto de ambos es idéntico? La razón es que percibimos la caída en el salario nominal como doblemente mala: no solo ganamos menos, sino que creemos que nuestro salario ha caído en relación con el de los demás (pues toma tiempo darnos cuenta de que los salarios nominales de los demás también están cayendo), lo que nos parece doblemente injusto. En cambio, si nuestro salario real cae por una mayor inflación sufrimos solo un mal, el de un menor ingreso real; pero como la inflación encarece el costo de vida de todos por igual, no hemos sufrido una caída en nuestro salario relativo, por lo que no nos parece tan injusto. Todo esto muestra la importancia del sentido de justicia (así como de la información y las percepciones) en la economía y, en este caso, la importancia de nuestro ingreso relativo.

			No solo importa para el trabajo un trato justo, sino que ese trabajo permita cierta autorrealización. En efecto, no dudo de que consideraciones de bienestar material entran en la decisión de elegir una carrera. Pero supuesto que la gran mayoría de carreras ofrecen un pasar mínimamente decente, me parece que la autorrealización pesa más en la decisión final. Si no, pocos estudiarían Periodismo, Pedagogía, Arquitectura, por no decir las Artes y humanidades. 

			Asimismo, pienso que la búsqueda de prestigio y de poder son mucho mayores motivaciones para entrar a la vida política que el dinero. Tampoco es irracional que un profesor de economía esté dispuesto a trabajar por US $200.000 al año en Harvard, pero requiera $250.000 para trabajar en Boston University y $300.000 para trabajar en la Universidad de Dakota del Sur. No es nada de irracional aceptar un menor salario si se valora el prestigio de la institución y la calidad de los alumnos y los colegas con quienes se trabaja. Tampoco es irracional que un ingeniero de minas esté dispuesto a trabajar en Codelco por un sueldo inferior al de una minera privada, si valora que las mejoras en productividad que él genere en Codelco elevarán los ingresos de todos los chilenos y no solo los de un grupo económico. Pero también puede darse el caso inverso en que, a igualdad de sueldo, ese ingeniero prefiera trabajar en una minera privada, pues teme que Codelco será más burocrática, con lo que muchas de sus recomendaciones técnicas no se acepten. En ambos casos, factores no monetarios pueden influir significativamente en su decisión. 

			En otro plano, es cierto que, en el pasado, sobre todo cuando los padres tenían un rol determinante en la elección de pareja, consideraciones económicas –ser buen partido– eran gravitantes. Pese a que los matrimonios arreglados siguen siendo la norma en muchos países, en Occidente al menos, con el correr del tiempo la elección de pareja ha pasado cada vez más a manos de los novios, por lo que el matrimonio se basa crecientemente en motivos afectivos, no económicos. Asimismo, qué duda cabe de que consideraciones económicas entran en la decisión del número de hijos a tener. Sin embargo, no son las únicas. Si lo fueran, nadie tendría hijos, pues un hijo reduce el ingreso disponible por familiar en un tercio y dos hijos lo reducen en la mitad. En efecto, el afecto y amor gratuito que despierta un hijo en los padres es un factor clave que evidentemente figura en la decisión de cuántos hijos tener, así como también el deseo de autorrealización profesional de la mujer. Por lo tanto, consideraciones económicas siguen influyendo en la elección de pareja y el tamaño de la familia, pero cada vez más supeditadas a consideraciones de otra índole, entre otras, las afectivas y de autorrealización. 

			También figuran en nuestro actuar consideraciones respecto al bienestar de los demás, y no solo el propio. Por ejemplo, nuestro deseo de vivir en una sociedad donde nadie sea pobre. Tomemos el caso siguiente, donde se incorpora nuestra preocupación por reducir la desigualdad. Supongamos que se puede eliminar la pobreza actual de 7% de la población, si todos del quintil más alto de ingreso donáramos el 5% de nuestro ingreso a los pobres. La Tabla 1.1 muestra el impacto hipotético sobre la pobreza de 4 situaciones: (A) yo dono 5% de mi ingreso y los demás también, en cuyo caso la pobreza baja a 0; (B) yo no dono nada y los demás donan 5% de su ingreso, en cuyo caso la pobreza baja casi a 0, 0+; (C) yo dono 5% y los demás nada, en cuyo caso la pobreza sigue casi en 7%; y (D) yo dono nada y los demás tampoco donan, en cuyo caso la pobreza permanece en 7%. ¿Es irracional preferir (A) a (D), donde todos los del quintil más alto ponemos 5% de nuestro ingreso y se elimina así la pobreza totalmente? Pese a que lejos de maximizar el ingreso nos lo reduce, (A) puede ser perfectamente racional si empatizamos con el sufrimiento de los pobres y nos escandalizaría nuestra indiferencia frente a ello, pudiendo solucionarlo. 

			Tabla 1.1. El impacto de donaciones de ingreso del quintil
más rico sobre la pobreza
(la pobreza inicial alcanza el 7% de la población)
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			Por otra parte, si bien pocos querrán (C), es decir, donar ellos 5% sin que nadie más done algo, pueden sí considerar que, si los demás donan 5%, ellos también lo harán, y para asegurarlo aprueban una ley que sube los impuestos al quintil más alto por ese monto. Tampoco es irracional preferir (A) a (B), pese a que yo done o no hace casi nada de diferencia en el nivel de pobreza, con tal que los demás se pongan. No es irracional, si me sintiera un “polizón” (free rider) al actuar así (no donando), y que prefiero ser parte de la solución y no correrme y solo preocuparme por mí.

			También está nuestra preocupación por las futuras generaciones, consideración clave en la discusión sobre el cambio climático. Ciertamente no nos afectará a nosotros mismos lo que ocurra a fines de siglo. Sin embargo, la mayoría sentimos una obligación hacia esas futuras generaciones, pese a que ni siquiera existen y, tal vez, no existirán. Y, de tomarlas en cuenta, ¿qué valor darles? Si se tratara de nosotros mismos tendemos a desvalorizar el futuro. La tasa de interés que requerimos para ahorrar para el futuro refleja cuánto valoramos el ingreso futuro para nosotros respecto a nuestro ingreso de hoy; es decir, la tasa de interés muestra en cuánto desvalorizamos o descontamos el futuro respecto al presente. Por ejemplo, a una tasa de interés (también se llama tasa de descuento) de 4% al año, $1 millón hoy vale lo mismo que $1.040.000 en un año más y a $2,2 millones en 20 años más. Pero de tratarse de vidas, no diríamos que salvar 1 millón de vidas hoy equivale a sacrificar 2,2 millones de vidas en 20 años más. En efecto, creemos que cada vida y cada generación vale por igual, por lo que la tasa de descuento que utilicemos entre generaciones debería ser cero y no esa dada por la tasa de interés. De ahí que 1 vida en 20 años más vale lo mismo que una vida hoy y $ 1 millón para mí vale lo mismo que $1 millón para la generación de 20 años más.17

			Este tema hizo noticias treinta años atrás cuando Larry Summers, el entonces economista jefe del Banco Mundial (posteriormente, secretario del Tesoro del presidente Clinton) sugirió en un memorándum a su equipo18 que, de ser técnicamente posible, sería socialmente óptimo transportar polución de los países desarrollados a los subdesarrollados como África, pues los países subdesarrollados preferirían dinero a un medio ambiente limpio. La lógica tras esta propuesta tiene dos supuestos claves, que: I) el costo de la polución es el ingreso perdido por mayor morbilidad y mortalidad y II) este costo es menor en los países subdesarrollados, pues ellos ganan menos (luego pierden menos al enfermarse o morir) y mueren antes. Sin entrar en toda la polémica que se generó, observen que el supuesto clave es que la vida de un africano, quien gana US$ 1 al día, vale mucho menos (300 veces menos) que la de un neoyorquino, quien gana US$ 300 al día. ¿El valor de la vida se mide por el ingreso que genera o es que toda vida vale por igual? Sostengo que esta es una pregunta eminentemente valórica, que es menester de la filosofía moral resolver. La economía se extralimita si pretende responderla, como lo hizo Summers, pues la economía, como tal, carece de los recursos para responderla. La filosofía tras este memo es tal vez el mejor ejemplo de la unidimensionalidad del economicismo que conozco.

			Finalmente, unos ejemplos del mundo de la empresa. Uno pensaría que si hay algún caso puro del homo economicus debería ser el empresario. Obviamente al empresario le motiva el dinero, no hay duda; pero no solo eso, sino también su autorrealización de haber creado una empresa próspera. Es lo que Steve Jobs afirma que fue su motivación al fundar Apple. En su biografía por Walter Isaacson,19 Jobs describe su pasión por crear. “Mi pasión siempre ha sido la de construir una compañía duradera [...] para crear grandes productos [...] Obviamente era fantástico obtener beneficios, porque eso es lo que permite crear grandes productos. Pero la motivación eran los propios productos, no los beneficios. [...] Eso es lo que hicieron Walt Disney, Hewlett-Packard y las personas que crearon Intel. Crearon una compañía para que durase, y no solo para ganar dinero. Eso es lo que quiero que ocurra con Apple”. Por cierto, Jobs no es el único. Saltan a la vista, entre muchos, como emprendedores destacados, Thomas Edison y Henry Ford en su día, así como Elon Musk en el nuestro o Horst Paulmann y Anacleto Angelini en nuestro Chile. 
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