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Este capitulo trata de un aspecto de la vida que interesa mucho a todo el mundo. Esta relacionado

con el deseo, con lo que tiene valor, con la satisfaccion y con la felicidad.

Analiza la estrecha relacidon que existe entre la busqueda del bienestar, nuestro comportamiento

econdmico y nuestra proyeccion vital como personas.

A la luz de una serie de observaciones capitales, aparecen las bases para una formulacién
radicalmente nueva de la economia e invito al lector para que las examine y extraiga sus

propias conclusiones.

De ser precisas las pistas que aparecen, podriamos estar a punto de vivir una transformacion
extrema de la economia, en el curso de los proximos afios para dejar atras de una vez por

todas las pesadillas de las crisis ciclicas.

En nuestras decisiones econdmicas lo que buscamos fundamentalmente es alcanzar alguna
forma de satisfaccion. Asi que vamos a empezar por el principio con la cuestién mas bdsica de

todas.

La fuente mas primigenia de la satisfaccion

Hace tiempo me fijé en la cara de un bebé de unos cuatro meses que acababa de mamar.

Acurrucado todavia sobre el pecho de su madre, se le veia profundamente satisfecho. El

momento parecia ser absolutamente algido para él.

De vez en cuando esta imagen regresa a mi memoria y he terminado por considerar que era
un icono magnifico para representar el éxtasis en su manifestacion mas pura y primigenia.
Y también que aquello era el comienzo de un largo camino en pos de la felicidad que iba a

continuar durante el resto de su vida.

Ese nifio, al igual que todos nosotros, iba a seguir para siempre encadenado al deseo de
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cosechar nuevos momentos de satisfaccion de parecida intensidad. Seguiria buscando el
bienestar que se consigue cuando se alcanza cualquier tipo de final feliz. E intentaria repetir
esa sensacion todas cuantas veces pudiera.

No deberiamos perder de vista este asunto tan fundamental cuando tratamos de comprender
la razén de nuestros actos y, por supuesto, nuestro comportamiento en la economia. Todo lo
que adquirimos, todo lo que intentamos hacer nuestro, estd guiado por el mismo deseo de
lograr un momento algido. Puede que varie el método para lograrlo, pero la sensacion que se
persigue serd siempre de la misma naturaleza.

En la primera etapa de la vida nos basta con el apafo “mejilla sobre la teta de la mama +
comienzo de una digestion feliz”. Es simple, es directo, es calido y procura una sensacion

oceanica porque a esa edad todavia nadie es capaz de distinguir ninguna frontera entre el
propio cuerpo, el cuerpo de la madre y todo lo demas.

Momento algido
Pero la impronta que queda para mas tarde es tan fuerte y cala tan hondo que de mayor
ninguna persona es inmune al tirdn que producen un par de pechos turgentes y bien
plantados.

Ni siquiera las propias mujeres se hallan a salvo de eso, mientras que muchas se sienten
ademas atraidas por unos pectorales masculinos bien establecidos o por su metafora en forma
de nalgas redondas, firmes y bien dibujadas.

Pero mas alla de los regocijos que procuran un torso atractivo o un trasero sugerente, la
verdadera cuestidén de fondo es el anhelo imperecedero de cosechar momentos de éxtasis.

Es por esta razén que la gente se lanza a ganar dinero, va a los restaurantes, compra loteria,
mira peliculas, sale de fiesta con los amigos, ingiere substancias peligrosas, compra casas,
asiste a espectaculos deportivos, busca momentos de placer sexual, o disfruta intensamente
cuando recibe el aplauso o la admiracién de los demas.

Nadie se escapa del interés por obtener un instante sublime. Ni siquiera el mistico o el asceta
prescinden de la busqueda de un momento de arrebato y procuran experimentar como pueden
el éxtasis de una fusidon ocednica con el universo o con alguna forma de entidad sobrenatural.

Aquella pulsion que poco después de nacer nos indujo a buscar nuestra primera comida, es la
misma que mas tarde guia nuestros actos, a lo largo de los afios.

Eso lo conocen muy bien los propagandistas y los que se dedican a la publicidad. Todo aquel
que pretende vender algo, sea un coche, un perfume, una pelicula, una casa, una ideologia o
un credo, trata de convencernos de que su articulo nos va a proporcionar ese repunte de
placer, esa transfusion de satisfaccion o esa inundacion de gozo que nos gustaria obtener en
toda su plenitud.

Los menos impacientes o los mas calculadores podran resistir a la insinuaciéon de una
gratificacion inmediata, pero actuaran siempre con la mente enfocada en la esperanza de una
recompensa ulterior que sea mas fuerte o que resulte aun mas apetecible.

Es de esta manera que el objeto ultimo de todas nuestras decisiones econdémicas esta
intimamente relacionado con el deseo y con la busqueda de su satisfaccion.

Cada dia billones de euros se mueven frenéticamente a lo largo y ancho del planeta, agitados
por la ambicion, la osadia, la esperanza, o la busqueda de alguna forma de compensacién o
de bienestar.

Todo este colosal flujo de dinero, servicios y mercancias que cambia de manos a diario esta

http://burcet.net/par_interac/tcs_aprender_a_ganar_3_cap_4.asp Pagina 2 de 17



Las Fuentes del Valor 24/02/11 13:21

movido por el deseo. Y el deseo a su vez adquiere calibre segin sean las perspectivas de
llegar a obtener algo que nos interese vivamente.

Unos anhelan momentos de plenitud. A otros les bastaria con un poco de felicidad. Muchos
buscaran el consuelo que proporciona una compra acertada. Nos encontrariamos también con
aquellos otros que andan a la caza de poder, a los que darian cualquier cosa por un instante
de sosiego y a los que no retroceden frente a nada con tal de verse mas atractivos o mas
realizados.

Todo aquello que cada individuo persigue esta sujeto al imperativo categdérico de hacerse con
algo que tenga valor para él.

Y es justo de ahi de donde brota, se concreta y se despliega la existencia del valor.

¢El valor reside en las cosas o procede de alguna otra parte?

Toda la economia funciona sobre presunciones a cerca de lo que tiene valor y lo que no lo
tiene.

A lo largo de la historia, la estructura econdmica se ha transformado cada vez que se han
modificado nuestras ideas sobre lo que es valioso. Como sea que ahora mismo parece
iniciarse una modificacién profunda de esas ideas, lo que va a seguir es una economia
completamente distinta.

La evolucion de las ideas sobre el valor

Durante la mayor parte de la historia, el valor econémico se ha ligado a cosas materiales:
tierras, cosechas, ganado, bienes raices, materias primas, metales preciosos, industrias,
infraestructuras, stocks de productos manufacturados, etc. Son cosas que se pueden ver,
tocar, pesar y medir con facilidad.

Expresion clasica del valor

No es lo mismo un lingote de oro puro o un diamante grande que un pedazo de hierro o un
pedrusco comun.

Pero especialmente desde hace tres décadas hemos empezado a atribuir cada vez mas a
menudo valor econémico a cosas intangibles que carecen por completo de materialidad.

Algunos de esos intangibles son conocidos desde hace tiempo. Por ejemplo, las patentes, los
productos financieros, las marcas registradas, los contratos de seguros, los derechos de
imagen, el codigo informatico, los fondos de comercio, el “know how”, la musica, los derechos
de television, etc.

Pero especialmente a partir del principio de los 80 del siglo XX, la importancia de los valores
intangibles en la economia se ha redoblado.

En 2003 Leonard Nakamura (1) estimaba que los bienes intangibles en 2002 suponian un
tercio del valor de todas las empresas norteamericanas. Seguin Nakamura, en el afio 2000, el
conjunto de todas las empresas norteamericanas invirtieron un millén de millones de délares
en intangibles.

(1) ver referencia mas amplia

Esta progresiva activacién del valor de las cosas inmateriales es un cambio revolucionario cuya
trayectoria todavia es dificil de prever.

La irrupcion de los intangibles como elemento relevante de la actividad econémica no ha
hecho mas que comenzar. Esta es la razén por la cual nuestras maneras de pensar sobre su
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valor son todavia primerizas y balbuceantes. En consecuencia, la posibilidad de equivocarse es
muy alta y estamos expuestos a atribuir mucho valor a intangibles que tienen muy poco y a
desdefiar otros inmateriales que pueden llegar a ser extremadamente valiosos.

La percepcién de intangibles que se ha desarrollado mas recientemente se relaciona con cosas
como la previsién de los riesgos, la transferencia de riesgos, la resiliencia o la capacidad de
cambio, por citar solo unos pocos. Al mismo tiempo, en las Gltimas décadas se ha producido
una gran floracion de indicadores econdmicos(2) y sociales(3) que son intentos de valorar
determinados aspectos de nuestro entorno inmaterial.

(2) Por ejemplo: Coste de la vida, indice de felicidad interna bruta, indice de competitividad global, indice
de bienestar econémico sostenible, indice de precios, indice de paridad del poder adquisitivo, valor
agregado bruto, etc. )

(3) Por ejemplo: Indicadores de pobreza, Indice de capacidades basicas, indice de desarrollo humano,
indice de paridad de género, indice de necesidades basicas insatisfechas, indice de nivel de vida, indice de
prioridades sociales, capacidad de cambio, etc.

El valor econémico de los inmateriales

La mejora de la economia va a depender en gran medida del aumento de nuestra capacidad
para percibir mejor el valor de los bienes inmateriales.

El aumento de la competencia media de la poblaciéon para saber qué es mejor y qué es peor
para sus vidas parece ser mucho mas importante que la mejora de los indicadores econdmicos
y sociales desarrollados hasta ahora.

No podemos esperar ninguna mejora substancial de nuestra prosperidad, ni la mejora del
nivel general de bienestar, si no aprendamos antes a reconocer mejor cual es el valor de
nuestras esperanzas, de las gratificaciones que perseguimos y de nuestros pensamientos.

Al aumentar el nivel de competencia de la poblacién en la percepcion del valor de los
inmateriales mejoraria:

e el refinamiento de nuestro sistema de prioridades
¢ |la gestidon de los aspectos mas cruciales de la vida de cada uno vy
e los resultados de la actividad econdmica colectiva.

La dificultad de valorar inmateriales

Es mas facil tener una opinidn sobre el valor de una casa que saber exactamente cual es el
valor exacto de una marca comercial muy conocida.

Por el momento resulta todavia dificil tener una idea aproximada del valor econdmico de un
método de pensamiento.

Pero lo mas dificil de todo es llegar a saber el valor de las emociones que experimentamos,
que son, a fin de cuentas, lo que afecta directamente todo cuanto hacemos, nuestro
comportamiento econdmico y nuestra manera de evolucionar como personas a lo largo del
curso del tiempo.

Pero vayamos por partes.iQué vale mas, varias toneladas de oro o unos cuantos millones de
lineas de cddigo informatico?

Los mercantilistas del siglo XVII, cuya nocién de la riqueza se basaba en la acumulacién de
metales preciosos, hubieran preferido el oro, sin ninguna duda.

Sin embargo, Bill Gates, cuya fortuna no esta constituida por ninguna acumulacién de metales
preciosos, puede movilizar mas dinero él solo que todos los habitantes del planeta en el siglo
XV, incluidos todos los monarcas, toda la aristocracia y todos los banqueros de la época. Y por
supuesto, posee también mucha mas capacidad para generar beneficios que la que tuvieron
en su dia todos los poderosos del siglo XV juntos.

Si el valor del imperio espanol se cimentd en los metales preciosos procedentes de las Indias,
el valor del imperio de Microsoft se basa en millones de lineas de cédigo informatico. Este
codigo carece por completo de materialidad porque en esencia solo contiene nimeros y
caracteres y una cierta cantidad de inteligencia, entre lineas.
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El valor de las teorias econéomicas

En los Ultimos 500 afos, cada nueva oleada de pensamiento econémico ha puesto a
disposicidon de la humanidad un marco conceptual que, en si mismo, tenia mas valor
econoémico que el marco anterior que reemplazaba, porque facilitaba la aparicién de
comportamientos capaces de crear mas riqueza, conocimiento y crecimiento.

El liberalismo clasico del siglo XVIII, postulaba dogmas ridiculos que ahora nos parecen
pueriles o reprobables, pero fue sin duda mucho mas efectivo que el mercantilismo que vino a
reemplazar. Algo parecido podriamos decir respecto a las oleadas posteriores de teoria
economica, tal como vimos en el capitulo 2.

El andlisis de este oleaje de pensamiento pone de manifiesto que cada sistema de ideas, aun
siendo algo muy abstracto e inmaterial posee un valor econémico intrinseco importantisimo.

De forma analoga a las teorias econdmicas, otros sistemas integrados de ideas, como las
construcciones filosoficas o las corrientes de pensamiento cientifico y también los cuadros mas
informales de creencias, poseen igualmente un valor econdmico intrinseco en la medida en
que favorecen o dificultan determinadas formas de comportamiento y dan forma y contenido
al quehacer colectivo.

OLEAJE DE LOS PARADIGMAS
DE PENSAMIENTO ECONOMICO

Mercantilismo
Liberalismo cldsico
Socialismo utépico
Liberalismo neocldsico
Marxismo ?
Keynesiasnismo ]
Neoliberalismo

Nuevo paradigma emergente

1700 1800 1900 2000

Josep Burcet © 2009
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Ahora que nos encontramos en plena fase terminal del keynesianismo y del neoliberalismo,
nos toca dar una nueva vuelta de tuerca a este asunto del valor.

Vamos a por ello.

Las raices ultimas del valor

Empezaremos por algo muy obvio que tiene que ver con la relacién entre el deseo y el valor:

e |las cosas solo valen en la medida en que son deseadas. Lo que no es deseado o
anhelado al menos por parte de alguien carece por completo de valor.

Lo opuesto también es asumible sin dificultad:

e aquello que es vivamente deseado por muchos millones de personas, puede
alcanzar un gran valor.

El valor mueve montafias. Sabemos que hay personas que son capaces de las mas grandes
gestas o de las peores atrocidades con tal de colmar el deseo de hacerse con algo que
consideran valioso.

El vinculo entre el deseo y el valor no es simple pero es desde luego muy fuerte.

Percepcion del valor

La percepcién del valor y la concepcion de la riqueza han variado enormemente a lo largo de
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la historia y no hemos llegado todavia a ninguna conclusién clara, lo que demuestra que en
este asunto andamos todavia dando palos de ciego.

Voy a relatar rapidamente las peripecias del pensamiento humano alrededor de la riqueza,
porque ademas de ser curioso, resulta instructivo.

A Aristételes (4) le parecia mal acumular mas riqueza de la que fuera estrictamente necesaria
para alimentar a la familia .

En el siglo XVII predominaba la idea de que la riqueza solo tenia que ver con los metales
preciosos y el comercio. Para los fisidcratas del siglo XVIII, solo la produccion agricola contaba
y se consideraba como la Unica fuente concebible de riqueza.

David Ricardo (5) sostenia una vision muy cruda sobre la creacién de la riqueza nueva,
mientras que Vilfredo Pareto(6) ignoraba por completo el aspecto emocional del
comportamiento econémico. Karl Marx (7) solo reconocia el valor del trabajo, en tanto que los
seguidores de John Maynard Keynes (8) piensan que la demanda es el motor esencial de la
economia, sin entrar en demasiadas consideraciones sobre la cuestién crucial de la calidad de
esa demanda (una demanda de baja calidad es un motor de bajo rendimiento que solo
permite una economia renqueante).

(4) Aristoteles (382 -322 alC). Unicamente reconocia la legitimidad de las actividades econdmicas
orientadas a la satisfaccion de las necesidades familiares. El preceptor de Alejandro Magno condenaba
cualquier otra forma de enriquecimiento que no tuviera esta finalidad.

(5) David Ricardo (1772-1823) creia que para producir riqueza nueva era necesario que los capitalistas
obtuvieran beneficio. Segin Ricardo la riqueza nueva emergia de la diferencia entre el precio de una
mercancia manufacturada y el importe de los salarios satisfechos para producirla. Asi que para crear la
maxima riqueza posible, preconizaba salarios muy bajos que solo dieran para alimentar a los trabajadores
y a sus familias y poder asi mantenerlos con vida.

(6) Vilfredo Pareto (1848-1923) construyd toda su teoria sobre la suposicion de que las personas acttan
en la economia de una manera completamente racional, intentando siempre obtener el maximo beneficio,
o la maxima satisfaccién. Para Pareto, al llegar a una situacion de perfeccion econdmica, es imposible
mejorar la situacién econémica de una persona sin perjudicar la situacion de otra.

(7) Karl Marx (1818-1883) construyd toda su teoria sobre la base de que el trabajo es la Unica fuente de
valor. Se dejaba gran cantidad de cosas en el tintero.

(8) John Maynard Keynes (1883-1946)

Hasta hace muy poco no se ha empezado a reconocer la importancia del capital humano (9),
la trascendencia del conocimiento y la informacidon sobre el funcionamiento de la economia
(10) y el papel fundamental de la cultura y las circunstancias historicas de cada poblacién en
su capacidad para generar riqueza y prosperidad (11).

(9) Gary Becker (1930), premio Nobel en 1992.
(10) Joseph Stglitz (1943), premio Nobel de 2001
(11) Davis S. Landes (1924), The Wealth and Poverty of Nations, W.W Norton & Company 1999

Al hacer el inventario de las ideas que han ido surgiendo a lo largo del tiempo a propédsito de
la riqueza, se pone de manifiesto una absoluta falta de unanimidad a la hora de dar cuenta de
lo que es el valor y ofrecer una cumplida explicacion de como se genera (12)

(12) He aqui algunas de las maneras de entender lo que es el valor que son usuales entre los
economistas:

1. El valor de un bien es el precio que alcanza en un mercado abierto y libre

2. El valor de un bien estd determinado por el coste de su producciéon

3. El valor de un bien depende de la utilidad que reporta su uso o disfrute

Si los estudiosos y los especialistas, después de afos de trabajo muestran tanta diversidad de
opiniones, no debe sorprender que la confusidn acerca de lo que es el valor sea igual o
todavia mayor entre la poblaciéon en general.

Todo este panorama muestra un hecho de importancia extrema: todavia no sabemos muy bien
lo que en el fondo es el valor.

Si nuestra competencia en percibir el valor es limitada, entonces la calidad de nuestros deseos
también es limitada. Porque asi como aquello que deseamos puede llegar a adquirir valor, asi
también deseamos aquello que creemos que tiene valor.

La verdad es que cada vez que nos equivocamos al atribuir valor a algo, nos metemos en
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problemas.

La recesion del 2009 es un buen ejemplo del efecto de errores en la apreciacion del valor.
Como es de sobra conocido, muchos millones de personas han buscado su satisfaccion
econdmica en el mercado inmobiliario. Con la pretension legitima de alzarse con un valor
seguro al alza, se endeudaron, compraron y vendieron a precios exorbitados. Con este
comportamiento estaban contribuyendo a la formacidén una recesion que terminaria
perjudicando y empobreciendo a todos.

En otro plano, los intermediarios financieros buscaron valor en obscuros y cripticos productos
financieros que les hubieran llevado a la bancarrota si los estados y las autoridades
monetarias no hubieran acudido a rescatarlos con ayudas de dimensiones siderales.

Todo a causa de errores en la percepcion del valor.

La traccion emocional de nuestros actos econémicos

¢Cuadl sera la razon ultima de comprarse una casa, un coche o una pieza de ropa? Seguro que
hay muchas razones de utilidad y conveniencia en esas decisiones, pero en el fondo, lo que
intentamos finalmente es cosechar es un estado animico.

Al sospesar el precio, las condiciones, la factibilidad de la compra y demds detalles, lo
hacemos siempre en funcion de cdmo creemos que nos vamos a sentir después de haber
comprado/vendido (seré mas rico, me sentiré mas feliz, estaré mas colmado, voy a
impresionar a mis amigos, etc.).

El objeto cuya adquisicidon estamos considerando resultard mas o menos atractivo seglin sea
la deseabilidad que atribuyamos al estado emocional que esperamos cosechar.

Al reflejar directamente el objeto del deseo, atribuimos valor a esto o a aquello segun sea la
anticipacion de la emocidon que parece que vamos a obtener seguidamente.

No importa demasiado que lo que estemos valorando sea una minucia de una tienda de todo
a 100 o una operacidén de gran envergadura, como puede ser para un inversor, una opa hostil
para hacerse con el control de una gran compafiia.

El valor que atribuimos a aquello deseamos incorporar a nuestra vida, depende de lo que
esperamos sentir una vez lo poseamos y lo disfrutemos.

A primera vista se diria que las maniobras de un financiero de altos vuelos estan gobernadas
por la ambicion, pero su ambicidén se halla completamente sujeta al placer que le proporciona
la perspectiva de incrementar su poder y su relevancia.

Un ejecutivo puede actuar en funcion de la bonificacién de fin de afo o con el animo de
labrarse una trayectoria brillante con éxitos comerciales o financieros. Si se encuentra en una
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coyuntura dificil puede que se centre sobre todo en conseguir la supervivencia. Pero sus
desvelos estaran siempre directamente relacionados con lo que cree que va a sentir si logra
alcanzar los objetivos que persigue.

Funciones de la anticipacion de la emocion del logro

Es asi que cuando andamos persiguiendo algo, experimentamos sensaciones que vienen a ser
como un reflejo de lo que esperamos sentir en el caso de llegar a alcanzarlo.

Habra un error en la percepcion del valor cuando lo que habiamos anticipado no se
corresponde con lo que finalmente llegamos a sentir.

Rara vez esto se presenta a la conciencia de una manera verbal y racional. Es algo mucho
mas préximo a las sensaciones corporales y mucho mas visceral que las palabras. Se trata de
la constitucidn a priori del estado emocional futuro que se desea llegar a disfrutar con todas
sus repercusiones sociales, econdmicas y afectivas.

Y es gracias a esta anticipacion que el objeto de nuestro deseo adquiere valor ante nuestros
0jos.

Pero ademas, la anticipacién proporciona también la motivacidon y suministra energia para
perseguir el objetivo deseado (13).

(13) Por lo que parece, cuanta mas rica sea sensorialmente esta anticipacién y con cuanta mas viveza se
experimente, mas impulso se desata desde el interior de la persona.

La anticipacion es a la vez una la causa del valor que percibimos y al mismo tiempo el
combustible que propulsa las acciones que emprendemos. Es asi que nuestros pasos se
dirigen a una u otra direcciéon y que nuestra voluntad fluye y se proyecta en un sentido o en
otro.

Y es asi que millones de personas crean la demanda de bienes y servicios en el ambito de la
economia. Cuando esta demanda se forma a partir de equivocaciones de bulto en la valoracién
de lo que deseamos, la economia descarrila, lisa y llanamente.

El momento algido del comprador

Hace unos meses estuve presente en la compraventa de una casa que iba a ser usada como
residencia secundaria. En el instante en que el vendedor estampd su firma en la escritura, el
comprador intercambi6 una intensa mirada con su esposa.

Era absolutamente evidente que estaba experimentando un momento algido y que se hallaba
embargado por una emocion que habia venido acariciando desde hacia tiempo.

Para el comprador, el valor de esa casa estaba estrechamente ligado con eso que estaba
sintiendo en ese momento y con lo que anticipaba que iba a sentir mas adelante: es decir, lo
que esperaba que sintiera su esposa, sus hijos y demas familiares préximos, las satisfacciones
que él mismo esperaba paladear personalmente, etc.

Las perspectivas que su nueva adquisicion le ofrecia en relaciéon con su propia familia, sus
amigos, sus conocidos y demds personas de su circulo social prometian un reconocimiento,
una mejora de su estatus y de su prestigio social.

Todo esto contribuia a conformar el valor que esa casa tenia para él. La cantidad de dinero
que acababa de pagar tenia para él menos valor y aquel intenso intercambio de miradas con
la esposa ponia de manifiesto que se sentia ganador.

Para este feliz comprador, la razén ultima de la operacidén era que lo dejaba satisfecho.
Acababa de cosechar un momento algido que venia a ser un “remake” lejano de la intensa
satisfaccién que le produjeron sus primeras comidas durante los primeros dias de su vida.

Si en lugar de ser un comprador que iba a disfrutar por si mismo de la finca, hubiera sido un
“frio” inversor que esperase vendarla mas tarde por un precio mayor, la anticipaciéon hubiera
existido igualmente pero hubiera tomado otra forma: hubiera anticipado la dicha que esperaba
obtener de una venta futura, con beneficio.

El valor se rellena con anhelos y con la satisfaccion de esos anhelos. Es por esto que las
decisiones econdmicas vienen condicionadas por una fuerza que procede directamente de la
emocion, aunque a veces se revista de racionalidad y se presente como una decision fria y
calculada.
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El “coup de foudre”

Para referirse al estado alterado de conciencia que acontece cuando uno se enamora, los
franceses hablan de un “coup de foudre”, que literalmente significa el golpe de un rayo.
Hay una gran cantidad de acciones econdmicas (compras, ventas, realizacion de proyectos,
etc.) que se emprenden bajo los efectos de un “coup de foudre”.

Y asi como cuando tenemos un flechazo, los sentidos se alteran, la euforia nos estremece y la
percepcion de la realidad se obnubila, asi también hay comportamientos econémicos
desencadenados por una pulsién dificil de controlar que se experimenta desde un estado de
ofuscacién mental que llega henchida de ilusiones.

Bajo semejantes condiciones, con la conciencia alterada y el juicio deslumbrado, la percepcién
del valor suele ser imprecisa. Sin embargo, con un poco de suerte podria ser un buen
comienzo.

Vestigios de la formacion de valor nuevo

Un amigo acaba de comprarse el coche que estaba deseando desde hacia tiempo. Si le
pedimos que explique sus motivos, es muy posible que nos haga la relacién detallada de todas
las ventajas y los beneficios de la adquisicidn. Pero si es mas directo se limitara a reconocer
que ante todo le apetecia mucho poseerlo.

Aunque mas tarde se ponga de manifiesto que se equivocd al anticipar las sensaciones que
iba a experimentar después de la compra, de entrada ya sucede algo que podria tener valor
en si mismo: se trata de la energia que se acaba de despertar en su interior y que le
proporciona un repunte vital.

Esta inyeccidn de ilusidon y de empuje le pone en marcha y le suministra una cierta alegria de
vivir y una cierta cantidad de fuerza y determinacién.

Debo subrayar que se trata del mismo “combustible” contundente y eficaz que alimento los
milagros econémicos que analicé mas arriba (ver La Razén de los Milagros Econémicos).

Este empuje tiene un valor intrinseco incontestable y pone de manifiesto que el impulso vital
es un valor intangible henchido de potencial.

Energia para la economia

El estado de moral de una poblacién influye mucho en la marcha de una economia. Una
poblacion desmoralizada no actiia con el mismo acierto y determinaciéon que una poblacién con
la moral muy alta.

La creacion de riqueza nueva necesita de algo mas que capital, recursos, infraestructuras,
formacién y saber hacer. Requiere sobre todo empuje, iniciativa, creatividad, sudar mucho la
camiseta, tener mucho entusiasmo y poseer la resistencia necesaria para conjurar la fatiga, las
frustraciones y las decepciones.

Esto no es nuevo y se conoce desde hace mucho tiempo. Los generales han arengado desde
siempre a sus tropas antes de una batalla. Se han utilizado infinitas modalidades de poner por
delante algun tipo de promesa para que las gentes se avengan a esforzarse.

Se ha utilizado también profusamente el “método del palo” en un sinnimero de modalidades e
intensidades distintas que van desde las amenazas veladas hasta las agresiones mas abiertas
y violentas.

Y la literatura especializada esta llena de referencias sobre la importancia fundamental de un
buen liderazgo y de la necesidad de motivar a las personas con toda suerte de estimulos,
sugestiones, engafos o intimidaciones.

Todos esos métodos han probado su eficacia, aunque desde luego su capacidad para despertar
y movilizar la energia de las gentes es por lo general muy limitada, sobre todo en los
esfuerzos de largo recorrido en los que la implicacion y el compromiso personal son
indispensables. Ni el palo, ni la zanahoria pueden proporcionar eso.

El “estado de gracia”
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Mas alla del rendimiento propio de las personas responsables y esforzadas que cumplen con
su deber, esta el rendimiento de quienes actlan en “estado de gracia”. La cantidad de energia
y de acierto de éstas Ultimas no tiene parangdn.

Las personas que consiguen alcanzar un “estado de gracia”, aunque sea esporadicamente o de
forma intermitente, parece como si estuvieran enchufadas a algo, en estrecha conexiéon con
las fuentes mas primigenias del valor.

Para adentrarnos en la parte mas obscura de ese entramado, deberemos antes poner en tela
de juicio nuestras formas habituales de pensar sobre la motivacidon y todas nuestras creencias
y convicciones sobre lo qué es el impulso vital, qué es lo que lo desata y qué es lo que lo
inhibe.

Esta busqueda tal vez no nos ayude mucho a saber de donde venimos, pero a lo mejor nos
ayuda a comprender un poco mejor a déonde vamos y para qué estamos aqui.

La insinuacién que pongo sobre la mesa es que estamos aqui para crecer. Pero no cualquier
tipo de crecimiento, sino de uno que nos sirva para propagarnos a través del tiempo.

Si asi fuera, el “estado de gracia” seria consecuencia de estar embarcado en un proceso de
crecimiento de este tipo, incluso cuando la conexidn solo sea ocasional.

El crecimiento es la fuente mas genuina del valor

Lo que henchia de arrobo al bebé que habia acabado de mamar no era el contacto de su piel
con el regazo desnudo de su madre, ni el comienzo de una digestion dichosa, ni el entrafiable
y tranquilizante palpito del corazén materno latiendo a escasos centimetros de sus mejillas.

Su éxtasis procedia directamente del hecho que estaba consumando su propio crecimiento. La
proximidad fisica de la madre, su olor, su voz, su calor, sus latidos y sus caricias solo eran las
circunstancias de la situacion. Eran factores que contribuian a la constitucién de lo que era
valioso para él. Pero el epicentro de su momento algido estaba localizado exactamente en el
acto de crecer y brotaba directamente de él.

Crecimientos contrahechos

Sobre todo después del final de la juventud, el anhelo de seguir creciendo permanece intacto,
pero los intentos de colmarlo suelen ser con frecuencia infructuosos. De esta forma, aparecen
crecimientos contrahechos.

En el Capitulo 2 (ver aqui) analizamos como el crecimiento tiene lugar y vimos que la
decadencia empieza a partir del momento en que el crecimiento se detiene (15).

(15) La idea general es que entre los humanos el crecimiento no necesariamente significa que el
organismo siga desarrollando su tamafio indefinidamente. A partir de una cierta edad, el crecimiento se
proyecta en otras direcciones: desarrollo de conocimiento, acumulacion de riqueza o posesiones,
incremento en la eficiencia de ciertos procesos fisioldégicos, aumento de la talla moral en el marco de una
ética determinada, etc. Estos avances pueden llegar a tener efectos de repunte vital tan importantes o
mas que los que produjo el crecimiento del organismo durante las primeras etapas de la vida.

Recordemos que el crecimiento es lo que sigue a la acumulaciéon de algo. Pero no
necesariamente el mero hecho de acumular una gran cantidad de cosas beneficia el curso
vital.

Las personas que disponen de mucho dinero o poder, al tratar de cosechar las sensaciones
que acompafian al crecimiento, terminan haciendo acumulaciones estrambdticas en las que su
despliegue como seres vivos se atasca y se hunde.

El hecho de atesorar mucho no sirve para apaciguar el ansia de sentirse colmado, ni para
asegurar la evolucién acertada de una trayectoria vital. Las personas poderosas que hacen
acumulaciones desmesuradas de posesiones no logran alcanzar y mantener un estado
sostenido que sea eficaz para su propagacién como personas. Continuamente necesitan
acumular mas cosas que nos les sirven para mucho.

En el siglo XV, el harén del sultdn Ghiyas-al-Din Khilji estaba formado por unas 15.000
mujeres, lo cual constituye sin duda un reto para tenerlas a todas cumplidamente satisfechas.
Y ademas suscita dudas sino sobre la cantidad si al menos sobre la calidad de su vida sexual.

Otro ejemplo mas reciente de desmesura fue el harén de Mongkut o Rama IV, rey de Siam
(1804-1868) que albergada a 9.000 mujeres. A juzgar por una foto oficial, Mongkut, que
fallecié prematuramente a los 64 afios, no tenia el aspecto de ser una persona dichosa,
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colmada y radiante.

Mongkut o Rama IV

Intenta imitar su expresion facial y no olvides de fruncir la barbilla.
Obtendras una idea de su estado de animo

En la actualidad, el palacio de Muda Hassanal Bolkiak, sultdn de Brunei, es mdas grande que el
Vaticano y tiene las bdvedas de oro. El complejo contiene 1.788 habitaciones y una sala de
banquetes con capacidad para 5.000 personas. Ademas, se estima que el Sultdn posee entre
3.000 y 5.000 coches, entre los que se cuentan 500 Rolls Royce distintos y un modelo de
cada formula 1 que haya corrido en algin campeonato del mundo desde 1980 (17).

(17) Por cierto que todo ese faradnico despliegue se financia con el producto de un recurso indispensable
que por ahora todas las economias del mundo necesitan para seguir funcionando, de manera que todos
contribuimos con nuestro granito de arena a financiar esa opulencia.

La extravagante galeria de personas atiborradas que a pesar de todo no se sienten
plenamente colmadas no estd formada Unicamente por sultanes, ni magnates del petrdleo. Bill
Gates, aunque bastante mas comedido, no se escapa de mantener una amplia coleccién de
coches de lujo y un garaje con 30 plazas. La lista de irredentos compradores de coches es
extensisima y va desde politicos hasta deportistas con nombres como Arnold Schwarzenegger
o David Beckham, entre muchos otros.

El apetito del coleccionista no alcanza Unicamente a los mas poderosos. Muchas personas con
medios modestos también tratan de contentarse acumulando objetos asequibles como musica
o peliculas bajadas gratis de Internet, posavasos, chapas, sellos o autégrafos.

La pulsion del coleccionista es una forma de atesorar alguna cosa que venga a enjuagar la
necesidad de estar constantemente incorporando o adquiriendo algo nuevo que proporcione un
momento de satisfaccién.

Puede que la coleccidn crezca e incluso que cada nueva incorporacién amortiglie
temporalmente la desazon y proporcione una cierta euforia. Pero la persona seguira recluida
en sus limitaciones de siempre. Ninguna coleccién, por grande o espectacular que sea, es por
si misma capaz de favorecer el reforzamiento vital de la persona y de atemperar su
decadencia. La mania de acumular mas alld de lo razonable en algin campo trivial no lleva
realmente a ninguna parte.

Una coleccion viene a ser como una especie de protesis externa cuyo crecimiento produce la
ilusion de ir a mas aun cuando en realidad la persona en si misma sigue estancada o va a
menos. Solo proporciona un efecto analgésico y balsamico de corta duracién que requiere
realizar continuamente nuevas incorporaciones para seguir atemperando la desazén.

El coleccionismo es una forma de engafiar el hambre vital pero no es la Unica. Los tentempiés
y el consumo son otras formas de obtener un consuelo similar.

Dia tras dia y afio tras ano, las personas experimentamos la necesidad de apaciguarnos con la
ingesta de alguna cosa, repetidamente en muchas ocasiones a lo largo de cada jornada.

Para tener una idea de las proporciones del asunto basta con recordar que el mercado de los
tentempiés es gigantesco: las “chuches”, los snaks, la bolleria, el chocolate, el tabaco, los
cafés, los aperitivos, tapas y demas productos que se sirven en los bares y maquinas
expendedoras disfrutan de un consumo enorme.

Ademas y por si fuera poco, hay quienes lo completan con las visitas a la nevera entre horas
y con todas aquellas otras tomas regulares que tienen las caracteristicas de un
comportamiento adictivo.

Es evidente que esta deriva va mas alla de las necesidades alimenticias y revela hasta qué
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punto necesitamos gratificarnos con pequefios placeres continuamente.
Tal vez sea importante hacerlo, pero sobre todo, saber hacerlo bien.
Shopping (18)

(18) La palabra “shopping” produce mas de mil millones de referencias en Google, lo que da una idea del
interés que despierta el término.

Comprarse algo es otra estrategia muy socorrida para colmar el deseo de darse un gusto y
colmar el afan de cosechar sensaciones gratificadoras.

Las compras no solo sirven para satisfacer las necesidades corrientes sino también para
proporcionar momentos de gozo. Incluso las personas que carecen de practicamente todo, se
conceden también pequefos “lujos” que les proporcionan instantes de placer aun a costa de la
privacion de alimento o de cobijo.

La esposa de un alto ejecutivo que va de compras con las amigas, puede que cuando sale de
casa todavia no tenga ni idea de lo que se va a comprar. En esto responde a la misma
necesidad que el parado con un subsidio minimo que cuando entra en una tienda de baratijas
todavia no sabe exactamente en qué se va a gastar esos 3 euros que lleva encima, pero la
cosa es que necesita comprarse algo.

La manera de subvenir a ese tipo de necesidades es extremadamente variopinta. Recuerdo
que una vez me encontraba en una tienda de lujo ubicada en la calle principal de una
poblacion turistica. Tenia cerca a una mujer de media edad tan atractiva que resultaba
imposible ignorarla. Se la veia muy excitada con unas prendas que habia elegido. Se dirigio
entonces al hombre mayor que la acompafiaba y con voz entre melosa y apremiante le dijo:
Carifio, la Visa.

Cuando la dama de mi recuerdo le pedia la Visa a su complaciente acompafnante o un
multimillonario adquiere su enésima mansién, estdn ambos matando el mismo gusanillo que el
indigente que se priva de una comida con tal de irse de marcha, comprarse un paquete de
cigarrillos “de ricos” o zamparse su bollo favorito en una granja de postin que para él resulta
prohibitiva.

Todo esto muestra que la pirdmide de Maslow (19), oculta una cuestién fundamental de
nuestro comportamiento en la economia. El hecho es que tanto el que carece de todo como el
que se ahoga en la abundancia, ambos necesitan momentos algidos y hacen todo cuanto se
les ocurre con tal de procurarselos.

(19) Texto original del articulo de Maslow: http://psychclassics.yorku.ca/Maslow/motivation.htm
Articulo de divulgacion en http://es.wikipedia.org/wiki/Pir%C3%A1mide de Maslow

Sea cual fuere el estrato en el que cada uno se encuentra, todos necesitamos procurarnos
instantes en los que nos sintamos colmados y usaremos al menos parte del dinero que
tengamos para intentarlo.

Lograrlo realmente ya es otra cosa.
Los respiros de farmacia

Los pequefios o grandes placeres del consumo, el atiborramiento de bienes, las indulgencias
que se buscan con multiples ingestas y mordisqueos realizados a lo largo del dia no bastan
para amortiguar el desasosiego que nos persigue continuamente. Eso es al menos lo que
sugiere la evolucién del consumo de los medicamentos que sirven para aguantar el tipo.

En este apartado incluyo los tranquilizantes, los antidepresivos, los analgésicos, los
antiinflamatorios, las pastillas para conciliar el sueno, los estimulantes y las medicinas que se
emplean para suprimir las molestias digestivas.

El mercado de estos productos se estd expandiendo actualmente a una velocidad asombrosa y
son muchos millones de personas que dependen de ellos para ir tirando. Algunos
comentaristas han creido ver en ello una consecuencia directa de las tensiones y el malestar
ocasionados por la crisis econdmica, y sin duda no les debe faltar razén.

Sin embargo, el aumento galopante del consumo de este tipo de productos viene de lejos,
porque a principios de la década, hace nueve afos, ya se habia disparado.

Recuerdo haber leido hace tiempo a un médico que sostenia que si de la noche a la mafiana
esos productos desaparecieran subitamente y fuera imposible adquirirlos, toda la actividad
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econdmica y social se colapsaria en muy pocos dias. Para mi que el hombre estaba en lo
cierto.

(20) Sustancias psicoactivas -alteradoras de la percepcidn, el comportamiento o el estado de animo

Otra manera de obtener momentos intensos y sensaciones extremas es recurrir a las drogas.
Su uso es menos masivo que los productos farmacéuticos referidos en el apartado anterior. A
diferencia de ellos, su consumo no parece estar en expansion y se circunscribe sobre todo a
determinados grupos de poblacién y a determinadas situaciones y ocasiones sociales.

Sin embargo, constituyen una manifestacion mas del deseo de alcanzar momentos de
excitacion o de éxtasis y son un buen ejemplo de ingestas que producen efectos superlativos
pero que seguidamente ocasionan malestar (21) y pueden llegar a perjudicar gravemente la
salud.

(21) El sindrome del Hoy no me puedo levantar

Para las personas que desarrollan una adiccién, algunas drogas se convierten en algo
absolutamente indispensable para sus vidas y en consecuencia son capaces de hacer cualquier
cosa para hacerse con ellas.

La atraccién que las drogas ejercen sobre la gente en general, incluidos los que no las toman,
nos ilustra sobre nuestra disposicidon para sentirnos atraidos por las experiencias de alta
intensidad.

Y muestran al mismo tiempo que no sabemos muy bien cdmo procurarnos esas vivencias sin
recurrir a artificios nocivos o perniciosos para nuestra vida.

Los efectos perjudiciales del consumo de drogas refuerzan la creencia popular segun la cual
“todo lo bueno es malo o engorda”. Esta creencia estd muy extendida y representa un
obstaculo cognitivo que nos impide vislumbrar la posibilidad de encontrar cosas” buenas que
son buenas y que ademas no engordan”. Porque haberlas, haylas.

Por la trascendencia de este asunto, deberemos tratarlo a parte, mas adelante.

La gente compra loterias y hace apuestas en base a la creencia de que “si tuviera mas dinero,
seria mas feliz”.

No es que esa creencia sea infundada. Lo infundado es la esperanza de llegar a tener mas
dinero por este procedimiento porque la posibilidad de ganar es infinitesimal.

Al analizar los juegos de azar, lo primero que llama la atencidn es que se trata de un
fendmeno que alcanza proporciones gigantescas.

Como en el caso de los medicamentos para aguantar el tipo, desde hace ya afios que el gasto
en loterias, apuestas y concursos “llama y gana” estd aumentando sin parar.

Es Espafa gastamos mucho mas dinero en loteria que en I + D + I (22) . Este dato seria por
si mismo alarmante si no fuera que en el conjunto de los todos juegos administrados por el
Servicio de Apuestas y Loterias del Estado el gasto es todavia muchisimo mas abultado (23).

(22) Segun Roberto Garvia autor del informe "Loteria" publicado por el CIS, los espafioles gastamos mas
de 200 € al afio por persona, solo en Loteria Nacional, lo que supone una cantidad mayor que lo que este
pais invierte en I+D+1.

(23) Segun datos recogidos el 22/2/2009 en la Web de Loterias y Apuestas del Estado, la recaudaciéon de
apuestas de esa semana fue de mas de 62 millones de € (Quiniela, Primitiva, Bono Loto, El Gordo de la
Primitiva, QuiniGol, Euromillones -estimacién correspondiente a Espafia-, Lototurf, Quintuple Plus). Un
calculo rapido sugiere que podriamos estar hablando de un suma situada alrededor de los 3.224 millones
de € al aflo, solo por este capitulo.

Pero esto no es todo. Debemos agregar ademas todo lo que se va en el resto de juegos y
apuestas: cupdn de los ciegos, loterias autondmicas, casinos, casinos de internet, bingos,
casas de apuestas, maquinas tragaperras, los rasca, las llamadas a los nimeros de pago que
ofrecen premios en las cadenas de television y en las compafiias de telefonia, (24) etc.

(24) En estos juegos se hace todo lo posible para conseguir que la victima potencial crea que puede ganar
muy facilmente, exactamente igual que en el caso de los trileros. El "llama y gana" en realidad es "paga
y pierde".

Una sociedad que usa tanto dinero en empefios tan inciertos y tan poco dinero en inversiones
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para mejorar su competitividad y su desarrollo colectivo, no puede ir bien, sobre todo en un
momento de cambios tan rapidos y radicales como los que actualmente tienen lugar.

Pero lo peor de los juegos de azar no es el monto del dinero que se compromete en ellos
aunque sea muy grande sino una cuestion mas sutil que tiene que ver con la fractura entre
las expectativas de ganancia que se alimentan y los resultados que se obtienen.

Esta fractura tiene efectos muy adversos sobre la poblacion porque la frustracidon constante de
las expectativas de ganar contribuye a consolidar un estado difuso de decepcion y
desmoralizacién, que solo se puede conjurar con una nueva apuesta o un nuevo boleto.

La rotura del vinculo entre la esperanza y el resultado transciende el ambito de los juegos de
azar y posiblemente sea uno de los problemas de fondo mas importantes de los que adolecen
nuestras economias. Y también nuestras vidas. Por esta razén vamos a ocuparnos
seguidamente de analizar algunos detalles al respecto.

La fractura del vinculo entre las esperanzas y los resultados

Las esperanzas desencadenadas por la perspectiva de una ganancia, como cualquier otra
respuesta emocional, son consecuencia de una reaccién endocrina. De esta forma, al imaginar
lo que hariamos en caso de ganar, el cuerpo produce substancias que proporcionan una
sensacion de felicidad. Asi que viene a ser como una manera de drogarse con substancias que
fabrica el propio organismo.

La descarga sera mas o menos fuerte segln sea la duracion y la intensidad de los
pensamientos y las imagenes que anticipan lo que uno haria en caso de llevarse el premio.

Frente a la posibilidad de hacerse con 100 millones de euros, la mente se dispara y el sistema
limbico se estremece. Cuanto mas detallada y vistosa sea la fantasia anticipatoria y mas
tiempo esté la mente dandole vueltas y revueltas, mds intensa serd la respuesta endocrina y
en consecuencia la persona experimentard mas euforia y excitacién.

Pero a continuacion, la caida también serda mas dura.

Para que la persona construya una autoimagen que le haga sentir confianza en si misma y en
la eficacia de lo que hace, es indispensable que no se rompa el vinculo entre la anticipacion y
el resultado.

En el caso de las loterias y apuestas existe una garantia casi absoluta de que este vinculo se
va a romper porque las posibilidades de éxito son practicamente nulas.

El esquema es mdas o menos como sigue:

Deseo de ganar
Necesidad deincomporaralgonuevo
Anhelo de crecer, de ira mas

EXITO.
Obtencion del resultado

— Constitucionde un estado deseado.

Aparicion de de esperanza. Efectos positivos sobre el
una o autoconcepto.

oportunidad Anticipacion de las ~

de ganar emociones que AN

proporcionaria el logro ~ FRACASO.
A No se obtiene el resultado
deseado.

Efectos negativos sobre el

autoconcepto

v

Pero en muchas de las transacciones econdémicas mas normales, la fractura del vinculo entre
la anticipacion y el resultado, sin ser tan obvia e inmediata como en los juegos de azar,
también termina sobreviniendo tarde o temprano.

Se trata de los casos en los que se logra el repunte vital que proporciona una adquisicidn,
pero el efecto es muy efimero y decae rapidamente.

En el caso de una compra poco eficaz, seria que la satisfacciéon obtenida es demasiado breve y
el desencanto que sigue aparece demasiado pronto. En tales casos las esperanzas que se
albergaban no estén a la altura de la satisfaccion que se obtiene efectivamente después de la
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transaccion.

El asunto no es trivial porque indica que se estaba atribuyendo mas valor del que finalmente
se obtiene, una vez se ha incorporado la nueva adquisicion. De esta manera se producen cada
dia millones de transacciones en las que se paga demasiado para obtener menos de lo que
uno se esperaba.

Es inutil buscar a los “culpables” de estos enredos, porque casi todo el mundo contribuye con
su granito de arena. Tanto los vendedores, como los compradores y los observadores
ocasionales que tienen noticia de lo que ocurre, deberian reconocer su parte en el asunto.

Por un lado, el vendedor hace todo lo posible para presentar su producto de la manera mas
favorable y pretende dejar bien claro que todo son ventajas. El arte de vender se entiende
muchas veces como el arte de engatusar a los compradores.

Desde los argumentos publicitarios mas pueriles hasta la presentacién maquillada de las
condiciones de compra o la ocultacion de los aspectos mas desfavorables del precio o del
producto o del servicio, existen infinidad de maneras de intentar engafiar al comprador.

Al comprador, por su parte, le urge tanto apaciguarse, que se presta de buen grado a ceder
ante las seducciones del producto y los argumentos del vendedor.

La persona que se comprd un piso discreto por 600.00 euros, en plena efervescencia de la
burbuja inmobiliaria es tan responsable de la operacion como el vendedor que se lo colocd. Si
mas tarde ese piso no se puede vender ni por 400.000 euros es cosa que se deriva de que en
su momento todos estuvieron de acuerdo en cerrar la operaciéon a un precio desorbitado.

Ni al comprador ni al vendedor les hubiera gustado saber que esa operacidon junto con otras
miles mas cerradas en base a un sobreprecio, iban a conducir a una recesion, al desempleo de
mas de 4.000.000 de personas, a una reduccion de su patrimonio y a una subida de los
impuestos.

Aqui la ruptura del vinculo entre la anticipacidn y los resultados es muy visible porque todos
esperaban enriquecerse y todos han terminado empobrecidos.

Pero en muchos otros ambitos de la economia, con efectos menos perceptibles, también son
frecuentes las transacciones en las que el comprador acaba obteniendo menos de lo que
esperaba antes de pagar el precio.

Todos estos casos son ejemplos de trastornos en la percepcion de valor y todos ellos tienen un
efecto negativo sobre el correcto desenvolvimiento de la actividad econdmica.

Conclusiones

Conforme pasan los afios en la vida de una persona, el reto de crecer y expandir el tono vital
se torna cada vez mas dificil.

Al principio es muy facil porque el crecimiento depende sobre todo de automatismos bioldgicos
y de todas las ayudas y cuidados que proporciona la familia. Mas tarde, el éxito del
despliegue vital depende cada vez mas uno mismo, del acierto en las decisiones que toma y
sobre todo de aquellas que estan orientadas a obtener bienestar y momentos algidos.

Si la eficiencia vital va decreciendo con el paso del tiempo, lo que no desaparece nunca son
las ganas de pasarselo bien, de estar a gusto dentro de la piel. Lo que permanece siempre es
el anhelo de ir a mds y a mejor. Solo durante la fase terminal de la vida esos anhelos pueden
desvanecerse.

Los aciertos o errores en la satisfaccion de los anhelos de ir a mas o a mejor dependen
directamente de la percepcién del valor de lo que se nos ofrece, de lo que deseamos y de lo
que cada uno crea o posee y ofrece a los demas.

Cada vez que nos equivocamos en una valoracion, acabamos metidos en un atolladero.

Nuestro conocimiento sobre lo que es el valor todavia es limitado y, en consecuencia resulta
dificil saber qué es lo que mas nos conviene en cada momento. Por esto cuesta tanto disponer
de criterios claros para establecer prioridades y para dar mas enjundia a todo aquello que
hacemos objeto de nuestros deseos.
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Necesitamos crecer como personas y deseamos ganar continuamente. El problema es que no
sabemos muy bien como lograrlo sin lastimarnos a nosotros mismos o lastimar a los demas.

Uno de los postulados principales del Paradigma de las Interacciones, propone que las
interacciones “gana-gana” son las Unicas que pueden generar riqueza nueva.

Pero para estar en condiciones de poder completar una buena relacién “gana-gana” es
indispensable que las partes sean minimamente competentes en el momento de percibir el
valor tanto de lo que esperan obtener como de lo que estan ofreciendo.

Cualquier equivocacién importante en la percepcion de esos valores puede transformar una
relacion pretendidamente “gana-gana” en una relacién “gana-pierde” o “pierde-pierde”.

Una cosa son las intenciones y otra muy distinta la realidad de los resultados que se obtienen
al final.

No niego que cuando dos partes coinciden en intentar una interaccién “gana-gana” van por el
buen camino. Es sin duda mucho mejor que cuando una de las partes de entrada ya va con la
intencion deliberada de saquear a la otra, desentendiéndose sus intereses o incluso
extrayendo placer del abuso por medio del cual se lucra.

En cualquier caso, debo subrayar que la competencia de las partes en la percepcion del valor
es un requisito indispensable para que un propdsito “gana-gana” acabe funcionando bien.

La eficiencia de la economia

En el empeno de reconsiderar nuestras ideas sobre lo qué es la actividad econémica y para
qué debe servir, es necesario antes que nada clarificar las cuestiones mas fundamentales
sobre el valor.

La primera conclusién a considerar es que cualquier reduccion de los errores en la percepcion
del valor, aunque sea modesta, tendra como efecto un positivo sobre el rendimiento real de la
economia.

Si descendemos a las consideraciones practicas, parece que deberiamos hacer el inventario de
las iniciativas que pueden ayudar a comprender mejor los mecanismos del valor. Deberiamos

aprender a reducir los errores mas usuales que cometemos cuando nos interesamos por algo

o cuando ofrecemos algo a los demas.

Parece que deberiamos revisar también las ideas maestras de las teorias econdmicas que
usamos actualmente y que descansan en la suposicién de que el comportamiento econémico
es racional.

En realidad, esta racionalidad reside solo en su piel mas externa. Lo que hay por debajo de
esa piel es de indole rigurosamente emocional. En el fondo, la razén ultima de nuestros actos
es siempre alcanzar un beneficio que proporcione algun tipo de aliento vital.

Al examinar los elementos mas recénditos que intervienen en estos asuntos, se pone de
manifiesto que todos ellos estan directa o indirectamente relacionados con la necesidad mas
basica y oculta de todas y que consiste en satisfacer el anhelo de crecer y expandirse.

Es por esto que la necesidad de seguir creciendo esta en la base de todos nuestros actos,
incluso cuando no somos conscientes de ello. A falta de un marco conceptual que nos permita
comprender mejor la necesidad de crecer y sus exigencias, los intentos que llevamos a cabo
resultan fallidos en muchas ocasiones.

En el proximo capitulo analizaremos una serie de consideraciones que podrian ser Utiles para
construir este marco conceptual.

Josep Burcet © 2009
Barcelona, Octubre de 2009

¢Deseas hacer una contribucidn voluntaria por la lectura de este articulo?
Elige la cantidad que te apetece donar

http://burcet.net/par_interac/tcs_aprender_a_ganar_3_cap_4.asp Pagina 16 de 17



Las Fuentes del Valor 24/02/11 13:21

Este articulo forma parte de la serie
Paradigma de las Interacciones

Ir a la pagina de indice del Paradigma

Recomienda el articulo Para ser avisado sobre talleres
<8

Recomienda el Capitulo 4
del Paradigma de las Interacciones
a un/a amiqgo/a

Si hay suficientes interesados propondré un taller en
Barcelona y/o Madrid para analizar posibles lineas de
trabajo e intervencion sobre los temas tratados en este
articulo.

Si deseas ser informado sobre la convocatoria de estos
talleres, pincha una de las siguientes opciones:

Taller en Madrid
Taller en Barcelona
Taller en Madrid o Barcelona indistintamente
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