INTRODUCCION:
EL LADO OCULTO DE TODAS LAS COSAS

A cualquiera que haya vivido en Estados Unidos a principios
de los noventa y prestase una pizca de atencidn a las noticias de la
noche o al periddico de cada dia se le perdonaria el haberse muer-
to de miedo.

El culpable era el crimen. Habia ido aumentando implacable-
mente —una grafica que trazara el indice de criminalidad en cual-
quier ciudad norteamericana durante las dltimas décadas semejaba
una pista de esqui de perfil— y parecia anunciar el fin del mundo
tal y como lo conociamos. La muerte por arma de fuego, intencio-
nada o no, se habia convertido en algo corriente, al igual que el
asalto y el robo de coches, el atraco y la violacién. El crimen vio-
lento era un compaiiero horripilante y cotidiano. Y las cosas iban
a peor. Asi lo afirmaban todos los expertos.

La causa era el denominado «superdepredador». Durante un
tiempo estuvo omnipresente: fulminando con la mirada desde la
portada de los semanarios, abriéndose paso con arrogancia entre los
informes gubernamentales de treinta centimetros de grosor. Era un
adolescente canijo de la gran ciudad con una pistola barata en la
mano y nada en el corazén salvo crueldad. Habia miles como él ahi
fuera, nos decian, una generacién de asesinos a punto de sumir al
pais en el mds profundo caos.

En 1995, el crimindlogo James Alan Fox redacté un informe
para la oficina del fiscal general del Estado que detallaba con gra-
vedad el pico de asesinatos perpetrados por adolescentes que se
avecinaba. Fox proponia un escenario optimista y otro pesimista.
En el escenario optimista, crefa que la tasa de homicidios cometi-
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dos por adolescentes se incrementaria en otro 15% en la década
siguiente; en el escenario pesimista, seria mds del doble. «La préxi-
ma oleada criminal serd de tal envergadura —declaré—, que hard
que 1995 se recuerde como los buenos tiempos.»

Otros crimindlogos, politélogos y doctos analistas plantearon
el mismo futuro horrible, como lo hizo el presidente Clinton. «Sa-
bemos que tenemos alrededor de seis afios para solucionar el pro-
blema de la delincuencia juvenil —declar6—, o nuestro pais se verd
inmerso en el caos y mis sucesores no pronunciaran discursos acer-
ca de las maravillosas oportunidades de la economia global, sino
que tratardn de que la gente consiga sobrevivir en las calles de
nuestras ciudades.» El dinero de los inversores inteligentes se en-
contraba claramente en el crimen.

Y entonces, en lugar de seguir aumentando la criminalidad
comenzd a descender. A descender y descender y descender ain
mds. La caida resulté sorprendente en varios sentidos: era omnipre-
sente, las actividades criminales, en todas sus categorias, disminuian
a lo largo y ancho del pais; era constante, con descensos cada vez
mayores afio tras afio; y completamente imprevista, sobre todo
para los grandes expertos que venian prediciendo lo contrario.

La magnitud del cambio resultaba increible. El indice de asesi-
nato adolescente, en lugar de aumentar el 100% o incluso el 15%
como habia advertido James Alan Fox, cayé mdis del 50% en cin-
co afios. En 2000, el indice de asesinatos en Estados Unidos habia
descendido al menor nivel en treinta y cinco afios. También lo hi-
cieron los indices de todos los tipos de actos criminales restantes,
desde las agresiones hasta los robos de coches.

Aun cuando los expertos no habian anticipado el descenso de la
criminalidad —que, de hecho, ya se estaba produciendo cuando rea-
lizaron sus espeluznantes predicciones—, ahora se apresuraban a
explicarla. La mayor parte de sus teorias resultaban perfectamente
16gicas. La economia emergente de los noventa, argumentaban, ayu-
d6 a hacer retroceder el crimen. Fue la proliferacion de las leyes para
el control de las armas, decian. Era el tipo de estrategias policiales
innovadoras que se aplicaron en la ciudad de Nueva York, donde los
asesinatos descendieron de 2.245 en 1990 a 596 en 2003.

Estas teorias no sélo eran légicas, sino que ademds resultaban
alentadoras, porque atribuian el descenso de la criminalidad a ini-
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ciativas humanas especificas y recientes. Si lo que habia acabado
con el crimen era el control de armas y las estrategias policiales
inteligentes, bueno, entonces el poder de detener a los criminales
siempre se habia hallado a nuestro alcance. Como lo haria la si-
guiente vez, Dios nos libre, que el crimen se agravara de semejan-
te forma.

Estas teorias se abrieron paso, al parecer sin cuestionamiento
alguno, desde las bocas de los expertos a los oidos de los periodistas
y a la opinién publica. En breve pasaron a formar parte de la sa-
biduria convencional.

Sélo presentaban un problema: que no eran ciertas.

Entretanto, existia otro factor que habia contribuido enorme-
mente al extraordinario descenso de la criminalidad en los noven-
ta. Habia tomado forma veinte afios antes e implicaba a una joven
de Dallas llamada Norma McCorvey.

Como la mariposa del proverbio que bate sus alas en un con-
tinente y finalmente provoca un huracin en otro, Norma McCor-
vey alteré de forma espectacular el curso de los acontecimientos sin
pretender hacerlo. Lo tnico que ella queria era abortar. Era una
mujer de veintidn afos, pobre, sin educacién, no cualificada, alco-
hélica y consumidora de drogas, que ya habia entregado a dos hi-
jos en adopcién y ahora, en 1970, se encontraba de nuevo emba-
razada. Pero en Texas, como en casi todos los estados del pais en
esa época, el aborto era ilegal. La causa de McCorvey fue adopta-
da por gente mucho mds poderosa que ella. La convirtieron en la
litigante principal en una demanda colectiva por la legalizacion del
aborto. El demandado era Henry Wade, fiscal del distrito del Con-
dado de Dallas. El caso lleg6 finalmente al Tribunal Supremo de
Estados Unidos; para entonces, el nombre de McCorvey habia sido
disfrazado como Jane Roe. El 2 de enero de 1973, el tribunal fa-
116 a favor de la sefiorita Roe, permitiendo asi el aborto legalizado
en todo el pais. Aunque entonces ya era demasiado tarde para que
la sefiorita McCorvey/Roe abortase: habia dado a luz y entregado
al nifio en adopcidn. (Afios mds tarde renunciaria a la causa de la
legalizacién del aborto y se convertiria en una activista pro vida.)

En lo que respecta al crimen, resulta que no todos los nifios
nacen iguales. Ni mucho menos. Décadas de estudios han demos-
trado que un nifio que nace en un entorno familiar adverso tiene
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muchas mds probabilidades de convertirse en un delincuente. Y los
millones de mujeres con mayores probabilidades de abortar tras el
caso «Roe contra Wade» —madres pobres, solteras, adolescentes
para quienes el aborto ilegal resultaba excesivamente costoso o
inaccesible— con frecuencia constituian ese modelo de adversidad.
Eran esas mujeres cuyos hijos, en caso de nacer, tendrian muchas
mds probabilidades que la media de convertirse en delincuentes.
Pero como consecuencia del caso «Roe contra Wade», esos nifios
no nacian. Esta causa poderosa tendria un efecto tan drastico como
lejano: afios mds tarde, justo cuando esos nifios que no nacieron
habrian alcanzado la edad de convertirse en delincuentes, el indi-
ce de criminalidad comenz6 a caer en picado.

No fue el control de armas o un fuerte crecimiento econémi-
co o las nuevas estrategias policiales lo que finalmente atemperé la
ola de crimen en Estados Unidos. Fue, entre otros factores, el he-
cho de que la fuente de criminales potenciales se habia visto redu-
cida de forma dristica.

Ahora bien, cuando los expertos en la caida de la criminalidad
(antiguos catastrofistas) relataban sus teorias a los medios de comu-
nicacién, ¢cudntas veces citaron la legalizacién del aborto como una
causa?

Ninguna.

Contratar a un agente inmobiliario para vender una casa consti-
tuye la combinacién por excelencia del comercio y la camaraderia.

El evaltia los encantos de la vivienda, toma algunas fotos, estable-
ce el precio, redacta un anuncio tentador, muestra la casa con entu-
siasmo, negocia las ofertas, y lleva la operacién a buen término. En
la venta de una casa valorada en 300.000 délares, los tipicos honora-
rios del 6% de un agente alcanzan los 18.000 délares. Dieciocho mil
délares, repetimos: eso es mucho dinero. Pero también es cierto que
nunca habriamos podido vender la casa y obtener 300.000 délares
por nuestra cuenta. El agente sabia cémo —; cudles fueron sus pala-
bras?— «maximizar el valor de la casa». Nos consigui6 la mdxima
cantidad de dinero posible, ¢no?

¢No?

Un agente inmobiliario no tiene nada que ver con un criminé-
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logo, pero es el verdadero experto. Es decir, conoce su campo
mucho mejor que el lego en cuyo nombre actiia. Estd mds informa-
do acerca del valor de la casa, el estado del mercado inmobiliario,
incluso el perfil psicoldgico del comprador. Dependemos de €l por
su informacién. Por eso, en definitiva, hemos contratado a un ex-
perto.

A medida que el mundo se ha ido especializando, esos incon-
tables expertos se han hecho a si mismos igualmente indispensables.
Médicos, abogados, contratistas, agentes de Bolsa, mecdnicos del
automovil, asesores hipotecarios y financieros... todos ellos disfru-
tan de una ventaja informativa enorme. Y utilizan esa ventaja para
ayudarnos, a nosotros, las personas que les contrataron, a conse-
guir exactamente lo que queremos al mejor precio.

¢No?

Nos encantaria creerlo. Pero los expertos son humanos, y los
humanos responden a incentivos. El modo en que un experto de-
terminado nos trate dependerd de cémo se fijan sus incentivos. En
ocasiones estos ultimos pueden actuar a nuestro favor. Por ejem-
plo: un estudio sobre mecanicos de coches de California descubrié
que con frecuencia éstos dejaban pasar una factura de alguna pe-
queiia reparacién dejando que automéviles con problemas supera-
sen las inspecciones técnicas; la razén es que un mecénico indul-
gente se ve recompensado con un nuevo negocio. Segtin un estudio
médico, en las zonas con indices de natalidad descendentes resul-
taba mucho mds probable que los tocélogos realizasen partos con
cesdrea que los de zonas en proceso de crecimiento, lo que sugie-
re que, cuando el negocio va mal, los médicos tratan de registrar (en
caja) procedimientos mds costosos.

Una cosa es elucubrar acerca del abuso de posicién dominan-
te por parte de los expertos y otra demostrarlo. La mejor forma de
hacerlo seria comparar cémo nos trata un experto y cémo llevaria
a cabo el mismo servicio para si mismo. Por desgracia, un ciruja-
no no se opera a si mismo. Ni su historial médico es una cuestién
de conocimiento publico; ni la reparacién del coche del mecénico
aparece registrada.

Las ventas inmobiliarias, no obstante, si son una cuestién de
dominio publico. Y los agentes inmobiliarios venden sus casas con
frecuencia. Un estudio reciente sobre la venta de casi cien mil ca-
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sas de las afueras de Chicago revela que mds de tres mil de éstas
pertenecian a los mismos agentes.

Antes de sumergirnos en los datos, formulémonos una pregun-
ta: ¢cudl es el incentivo de un agente inmobiliario cuando vende su
propia casa? Muy simple: hacer el mejor negocio posible. Es de
suponer que ése es también nuestro incentivo cuando vendemos
nuestra casa. De modo que nuestro incentivo y el incentivo del
agente inmobiliario al parecer coincidirian. Después de todo, su
comision se basa en el precio de venta.

Pero mientras los incentivos funcionan, las comisiones son una
cuestion delicada. Para empezar, la comisién inmobiliaria del 6%
generalmente se divide entre el agente que se encarga de la venta y
el del comprador. Cada agente entrega la mitad de su parte a la
agencia. Lo cual significa que sdlo el 1,5% del precio de adquisi-
cién va directamente al bolsillo de nuestro agente.

De modo que, de nuestra casa de 300.000 délares, su parte de
la comisién de 18.000 délares es 4.500. De todas formas, no esta
mal, pensamos. Pero ¢qué ocurre si la casa en realidad vale més de
300.000? ¢Y si con un poco més de esfuerzo y unos pocos anun-
cios mds en el periddico hubiese podido venderla por 310.000? Tras
descontar la comisién, eso afiade 9.400 délares a nuestro bolsillo.
Pero la parte adicional del agente —su 1,5% personal de los 10.000
adicionales— son 150 insignificantes ddlares. Si nosotros ganamos
9.400 mientras él sélo recibe 150; después de todo, quizd nuestros
incentivos no coincidan tanto. (Especialmente cuando es él quien
paga los anuncios y hace todo el trabajo.) ¢Esta dispuesto el agen-
te a prestar todo ese tiempo, dinero y energfa extras por sélo 150 d6-
lares mas?

Existe un modo de averiguarlo: calcule la diferencia entre los
datos de ventas referentes a las casas que pertenecen a agentes in-
mobiliarios y las casas que venden en nombre de los clientes. Uti-
lizando los datos de las ventas de esas 100.000 casas de Chicago, y
controlando todo tipo de variables —ubicacién, antigiiedad y ca-
lidad de la casa, estética, etc.—, resulta que un agente inmobiliario
mantiene su propia casa en el mercado una media de diez dias mis
y la vende por un 3% mids, o 10.000 délares en el caso de una casa
de 300.000. Cuando vende su propia casa, un agente inmobiliario
espera a que llegue la mejor oferta; cuando vende la nuestra, nos
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empuja a aceptar la primera oferta decente que aparece. Como un
corredor de bolsa que pierde en comisiones, el agente quiere cerrar
tratos y hacerlo rdpido. ¢Por qué no? Lo que le corresponde de una
oferta mejor —150 délares— es un incentivo demasiado insignifi-
cante para alentarlo a actuar de un modo distinto.

De todos los topicos acerca de la politica, existe uno que se de-
fiende con més fuerza que el resto: el dinero compra elecciones.
Arnold Schwarzenegger, Michael Bloomberg, Jon Corzine son sélo
algunos histriénicos ejemplos recientes de dicho tépico. (Sin tener
en cuenta los ejemplos contrarios de Howard Dean, Steve Forbes,
Michael Huffington, y especialmente Thomas Golisano, que en el
curso de tres elecciones para gobernador de Nueva York invirtié
93 millones de délares de su propio bolsillo y obtuvo un 4%, un
8%,y un 14% de los votos respectivamente.) La mayoria de la gen-
te estaria de acuerdo en que el dinero influye excesivamente en las
elecciones y que en las campanas politicas el gasto econémico es
desmesurado.

En efecto, los datos de las elecciones demuestran que el candi-
dato que mds dinero invierte en una campaia generalmente gana.
Pero ¢es el dinero la causa de la victoria?

Podria resultar l6gico creer que es asi, tanto como habria pa-
recido l6gico que la floreciente economia de los noventa contribu-
yera en la reduccién de la criminalidad. Pero el simple hecho de
que dos cosas guarden correlacién no implica que una sea la cau-
sa de la otra. Una correlacidn significa, sencillamente, que existe
una relacién entre dos factores —llamémoslos X e Y—, pero no
explica el sentido de dicha relacién. Es posible que X cause Y; tam-
bién es posible que Y cause X; y también lo es que tanto X como
Y sean causadas por algun otro factor, Z.

Pensemos en la siguiente correlacidn: las ciudades en las que se
produce un gran nimero de asesinatos también tienden a tener
muchos efectivos policiales. Ahora consideremos la correlacién
policia/asesinato en un par de ciudades reales. Denver y Washing-
ton D. C. tienen aproximadamente la misma poblacién, pero Wash-
ington cuenta con el triple de policias que Denver, y en su terri-
torio también se producen ocho veces mis asesinatos. Si no
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disponemos de mayor informacién, resulta dificil definir qué causa
qué. Alguien podria limitarse a considerar estas cifras y concluir
que son todos esos policias de mds en Washington quienes estin
causando el nimero mayor de asesinatos. Este caprichoso razona-
miento, que tiene una larga historia, generalmente provoca una
respuesta caprichosa. Pensemos en ese cuento popular del zar que
se enterd de que la provincia de su imperio més afectada por las
enfermedades era al mismo tiempo aquella en que habia mis mé-
dicos. ¢Su solucién? Inmediatamente ordené que mataran a todos
los médicos.

Ahora bien, volviendo al tema de los gastos de las campaiias
electorales. Para averiguar la relacion entre el dinero y las eleccio-
nes, conviene considerar los incentivos que intervienen en las finan-
zas de la campafia. Pongamos por caso que usted es la clase de
persona que podria realizar una aportacién de 1.000 délares a un
candidato. Es probable que done el dinero en una de estas dos si-
tuaciones: una carrera igualada, en cuyo caso cree que el dinero
influird en el resultado; o una campafia en la que un candidato es
un vencedor seguro, en cuyo caso le gustaria disfrutar de la gloria
o recibir alguna futura compensacién en especies. La candidatura
en la que no contribuird es la segura perdedora. (S6lo tiene que
preguntar a cualquier candidato esperanzado que fracasa en Iowa
o New Hampshire.) De modo que los favoritos y los politicos en
gjercicio recaudan mucho mds dinero que las posibilidades remo-
tas. ¢ Y qué hay del gasto de ese dinero? Los politicos en ejercicio
y los favoritos poseen mds dinero en efectivo, pero sélo desembol-
san gran parte de éste cuando reconocen una posibilidad legitima
de perder; de lo contrario, ;por qué echar mano de fondos reser-
vados para un fin especial que podrian resultar de mayor utilidad
en el futuro, cuando se presente un oponente mds temible?

Ahora imagine a dos candidatos, uno intrinsecamente atracti-
vo, y el otro no tanto. El candidato atractivo recauda mucho mds
dinero y gana fdcilmente. Pero ¢fue el dinero lo que le gané los
votos, o fue su atractivo lo que le gand los votos y el dinero?

Se trata de una pregunta crucial, pero muy dificil de responder.
El atractivo para el votante, después de todo, no resulta ficil de
cuantificar. ¢Cémo se puede medir?

Yo no puedo, de verdad..., excepto en un caso particular. La
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clave se halla en medir al candidato frente a... si mismo. Es decir,
el Candidato A de hoy es probable que se parezca al Candidato A
dentro de dos o tres afios. Podria decirse lo mismo en el caso del
Candidato B. Si el Candidato A se enfrentase al Candidato B en
dos elecciones consecutivas, pero en cada caso invirtiese diferentes
cantidades de dinero, entonces, si el atractivo de los candidatos se
mantiene mas o menos constante, podriamos calcular el impacto
del dinero.

Resulta que los mismos dos candidatos se enfrentan entre si en
elecciones consecutivas todo el tiempo, de hecho, en casi mil con-
tiendas para el Congreso de Estados Unidos desde 1972. ; Qué di-
cen los nimeros acerca de casos asi?

Ahf llega la sorpresa: la cantidad de dinero invertida por los
candidatos apenas influye. Un candidato vencedor puede reducir
su gasto a la mitad y perder un 1% de los votos. Mientras tanto,
un candidato perdedor que duplica su gasto puede esperar cambiar
el voto a su favor en tan sélo ese mismo 1%. Lo que realmente
importa para un candidato politico no es cudnto gasta, sino quién
es. (Lo mismo podria decirse —y se dird, en el capitulo 5— de los
padres.) Algunos politicos poseen un atractivo inherente para los vo-
tantes del que otros sencillamente carecen, y ninguna suma de di-
nero puede hacer mucho por cambiarlo. (Dean, Forbes, Huffing-
ton y Golisano ya lo saben, claro.)

¢Y qué hay de la otra parte del topico de las elecciones: que la
suma invertida en las campanas electorales es escandalosamente de-
sorbitada? En un periodo de elecciones tipico que incluye campaiias
por la presidencia, el Senado, y la Cdmara de Representantes, se in-
vierte alrededor de mil millones de délares al afio, lo cual parece un
montén de dinero, a no ser que lo comparemos con algo aparente-
mente menos importante que unas elecciones democriticas.

Es la misma cantidad, por ejemplo, que los estadounidenses
gastan anualmente en chicle.

Este no es un libro sobre el coste del chicle frente al coste de
una campaiia electoral, o acerca de los agentes inmobiliarios poco
sinceros, o el impacto de la legalizacién del aborto en la crimina-
lidad. Ciertamente, tratard esos escenarios y docenas mds, desde el
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arte de la educacion de los hijos hasta la mecdnica del engafio, desde
el funcionamiento interno del Ku Klux Klan hasta la discrimina-
cién racial en El eslabon mads débil. De lo que si trata este libro es
de retirar una o dos capas de la superficie de la vida moderna y
observar lo que estd ocurriendo debajo. Formularemos multitud de
preguntas, algunas frivolas y otras referentes a cuestiones de vida
o muerte. Las respuestas quizd parezcan extrafias a menudo, pero
tras los hechos, también resultarin bastante obvias. Buscaremos
dichas respuestas en los datos, ya procedan de los resultados de
examenes escolares, de las estadisticas del crimen en Nueva York
o de los registros financieros de un traficante de crack. (Con fre-
cuencia aprovecharemos las pautas en los datos que quedaron atras
por casualidad, como la estela de condensacién de un avién en lo
alto del cielo.) Opinar o teorizar acerca de un tema, como la hu-
manidad acostumbra a hacer, estd muy bien, pero cuando la pose
moral se ve sustituida por una valoracién sincera, con frecuencia el
resultado es una revelacién nueva y sorprendente.

Se podria sugerir que la moral representa el modo en que a las
personas les gustaria que funcionase el mundo, mientras que la
economia representa como funciona éste en realidad. La economia
es, ante todo, una ciencia de medicién. Comprende un conjunto
de herramientas extraordinariamente poderoso y flexible capaz de
evaluar de manera fiable un montén de informacién y determinar
el efecto de cualquier factor individual, o incluso el efecto global.
En eso consiste «la economia» después de todo: un montén de
informacién acerca de empleos, mercado inmobiliario, banca e in-
version. Pero las herramientas de la economia pueden aplicarse con
la misma facilidad a cuestiones que resultan mis... bueno, més
interesantes.

Por lo tanto, este libro se ha redactado desde una visién del
mundo muy particular, basada en varias ideas fundamentales:

Los incentivos constituyen la piedra angular de la vida moder-
na.Y comprenderlos —o, a menudo, descubrir algo a partir de
ellos— es la clave para resolver pricticamente cualquier misterio,
desde el crimen violento hasta las trampas en el mundo del deporte
o las citas online.

La sabiduria convencional a menudo se equivoca. La crimina-
lidad no siguié aumentando durante la década de los noventa, el

e



|| NN T o [T T |

dinero no gana elecciones por si solo, y —sorpresa— nunca se ha
demostrado que beber ocho vasos de agua al dia influya de mane-
ra alguna en la salud. La sabiduria convencional a menudo se ha-
lla mal fundamentada y resulta endemoniadamente dificil de com-
prender, pero puede lograrse.

Los efectos drdsticos frecuentemente tienen causas lejanas, inclu-
so sutiles. La respuesta a un enigma determinado no siempre estd
delante de nosotros. Norma McCorvey ejerci6 en la criminalidad
un impacto mucho mayor que la suma del control de armas, una
economia fuerte y unas estrategias policiales innovadoras. También
lo hizo, como veremos mas adelante, un hombre llamado Oscar
Danilo Blandon, alias el Johnny Applesseed* del Crack.

Los «expertos» —desde crimindlogos hasta agentes inmobilia-
rios— utilizan su informacion privilegiada en beneficio propio. No
obstante, se les puede vencer en su propio juego. Y ante Internet,
su ventaja a la hora de manejar informacién disminuye cada dia,
como evidencian, entre otras cosas, la caida del precio de los atati-
des y las primas de los seguros de vida.

Saber qué evaluar y c6mo hacerlo vuelve el mundo mucho
menos complicado. Si usted aprende a observar los datos del modo
correcto, estard en condiciones de explicar misterios que de otra
forma habrian parecido insondables. Porque no hay nada como la
pura fuerza de los nimeros para retirar capas de confusioén y con-
tradiccion.

Asi pues, el objetivo de este libro es explorar el lado oculto
de... todas las cosas. Ocasionalmente, esto puede constituir un ejer-
cicio frustrante, puede parecer que observemos el mundo a través
de una pajita o incluso distorsionado como en una casa de los es-
pejos; pero la idea es contemplar numerosos escenarios diferentes
y examinarlos de un modo en que rara vez han sido examinados.
En algunos sentidos, éste representa un concepto extrafio en el caso
de un libro. La mayor parte de los libros presentan un solo tema,
resueltamente formulado en una o dos frases, y después cuentan la
historia completa: la historia de la sal; la fragilidad de la democra-

* Alias de John Chapman, pionero americano que viajé hacia el Oeste a
principios del siglo x1x llevando consigo bolsas de semillas de manzana que plan-
taba dondequiera que iba. (N. de la T))
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cia; el uso y abuso de la puntuacién. Este libro no puede alardear
de un tema unificador semejante. Durante seis minutos aproxima-
damente consideramos la posibilidad de escribir un libro que girase
en torno a un solo tema —la teorfa y prictica de la microeconomia
aplicada, ¢interesante, verdad?>—, pero en lugar de ello optamos por
una especie de enfoque de busqueda del tesoro. Si, este enfoque se
sirve de las mejores herramientas analiticas que puede ofrecer la
economia, pero ademds nos permite seguir cualquier extrafia curio-
sidad que se nos ocurra. De ahi el campo de estudio que hemos
inventado: la economia de lo raro. La clase de historias que se na-
rran en este libro a menudo no se tratan en clase de Introduccién
a la Economia, pero eso puede cambiar. Puesto que la economia
como ciencia consiste fundamentalmente en un conjunto de herra-
mientas, mas que una cuestion de contenido, ningtin tema se halla
fuera de su alcance.

Cabe destacar que Adam Smith, fundador de la economia cldsi-
ca, era ante todo fildsofo. Se esforzé por ser moralista, y en el pro-
ceso se convirtié en economista. Cuando en 1759 publicé su Teoria
de los sentimientos morales, el capitalismo moderno apenas estaba
surgiendo. Smith se sentia embelesado por los cambios radicales que
trajo esta nueva fuerza, pero no sélo le interesaban los niimeros. Era
el efecto humano, el hecho de que las fuerzas econémicas estuviesen
cambiando enormemente el modo de pensar y de comportarse de las
personas en situaciones determinadas. ; Qué podia llevar a una per-
sona, y no a otra, a engafiar o robar? ; Coémo afectaba la decisién
aparentemente inofensiva de alguien, ya fuese bueno o malo, a un
gran nimero de personas? En la época de Smith, causa y efecto ha-
bian comenzado a acelerarse de forma desenfrenada; los incentivos
se decuplicaban. La gravedad y el impacto de estos cambios fueron
tan abrumadores para los ciudadanos de su tiempo como nos lo pa-
rece hoy en dia la vida moderna.

El verdadero tema de Smith eran las desavenencias entre el
deseo individual y las normas sociales. Robert Heilbroner, histo-
riador econémico, en The Worldly Philosophers se preguntaba
como era capaz Smith de separar los actos del hombre, una criatura
que actuaba por interés personal, del plano moral mayor en el que
se desenvolvia. «Smith —escribié Heilbroner— defendia que la res-
puesta se hallaba en nuestra capacidad para colocarnos en la posi-
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ci6n de una tercera persona, un observador imparcial, y de este
modo formar una nocién... del valor objetivo de cada caso.»

Por consiguiente, piense usted en si mismo en compaiiia de una
tercera persona —o, si lo desea, de un par de terceras personas—
ansiosa por explorar las caracteristicas de los casos interesantes.
Estas exploraciones generalmente comienzan con la formulacién de
una pregunta simple que no se ha realizado antes. Como: ; qué tie-
nen en comun un maestro de escuela y un luchador de sumo?



