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A MICROECONOMIA es el estudio de la manera en que eligen los individuos en condiciones

de escasez. Muchas personas, cuando oyen esta definicién por primera vez, reaccionan

afirmando que esta disciplina es de escasa importancia para la mayoria de los ciudadanos
de los paises desarrollados para quienes, después de todo, la escasez material es en buena me-
dida una cosa del pasado.

Sin embargo, esta reaccién se debe a que se adopta una visién muy limitada de la escasez.
Incluso cuando los recursos materiales son abundantes, es seguro que otros recursos importan-
tes no lo son. Aristételes Onassis tenia varios miles de millones de délares cuando murié. Poseia
mas dinero del que posiblemente podia gastar y lo utilizaba para adquirir cosas como travesafios
de marfil de ballena finamente trabajados para los taburetes del bar de su yate. Y, sin embargo,
tenia un problema de escasez mucho mayor, en un importante sentido, que los que podamos te-
ner alguna vez la mayoria de nosotros. Onassis fue victima de una miastenia grave, una enfer-
medad neuroldgica degenerativa y progresiva. Para €1, 1a escasez que contaba no era el dinero
sino el tiempo, la energia y la capacidad fisica necesaria para realizar las actividades ordinarias.

El tiempo es un recurso escaso para todo el mundo, no sélo para los enfermos terminales.
Por ejemplo, cuando vamos a ver una pelicula y hemos de elegir, no es el precio de las entradas
el que nos impone limitaciones a la mayoria de nosotros, sino el tiempo. Si no disponemos mas
que de unas cuantas noches libres al mes, ir a ver una pelicula significa no poder ir a ver otra o
no poder cenar con los amigos.

El tiempo y el dinero no son los tinicos recursos escasos importantes. Pensemos en la deci-
sién econémica que tenemos que tomar cuando un amigo nos invita a desayunar a un bufet. Se
trata de comer todo lo que se quiera y hemos de elegir lo que vamos a tomar. Incluso aunque no
fuéramos ricos, el dinero no seria lo importante, pues se puede comer gratis todo lo que se quie-
ra. El tiempo tampoco es un obsticulo, ya que tenemos toda la tarde y preferimos pasarla en
compafiia de nuestro amigo que en cualquier otra parte. En este caso, el recurso escaso impor-
tante es la capacidad de nuestro estdmago. Hay un montén de comidas favoritas ante nosotros y
hemos de decidir qué vamos a comer y en qué cantidad. Comer otra «tostada» significa nece-
sarilamente tener menos sitio para tomar mas huevos revueltos. Aunque en este caso el dinero no
cambie de manos, no por eso es menos econémica nuestra decision.

En toda decision hay en mayor o menor medida un problema de escasez. Algunas veces la
escasez de recursos monetarios es la mas importante, pero no lo es en muchas de las decisiones
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mds acuciantes. Hacer frente a uno u otro tipo de escasez constituye la esencia de la condicién
humana. De hecho, si no fuera por este problema, la vida perderia en gran parte su intensidad.
Para una persona que viviera indefinidamente y que tuviera unos recursos ilimitados nunca ten-
dria importancia casi ninguna decision.

En este capitulo examinamos algunos de los principios basicos de la teoria microeconémi-
cay vemos como podria aplicarlos un economista a toda una variedad de decisiones en las que
hay un problema de escasez. En capitulos posteriores presentamos el desarrollo méas formal de
la teoria. De momento, nuestro tinico objetivo es entender intuitivamente lo que significa
«pensar como un economista». Y la mejor manera de hacerlo es analizar una serie de problemas
que nos son familiares por la experiencia real.

Enjcie de las decisiones basado en el andlisis coste-beneficio

Ejempio 1.1

Muchas de las decisiones que estudian los economistas pueden formularse de la siguiente
manera:

(Debo hacer la actividad x?

En el caso de la persona que esta considerando la posibilidad de ir al cine, «;,... hacer la ac-
tividad x?» podria ser, por ejemplo, «;... ver Casablanca esta noche?». En el caso de la perso-
na que va a desayunar a un bufet, podria ser «;... comer otra tostada?». Los economistas res-
ponden a esas preguntas comparando los costes y beneficios de la actividad en cuestién. La
regla que utilizan es cautivadoramente simple, pues si C(x) representa el coste de hacer x y B(x)
los beneficios, tenemos que:

Si B(x) > C(x), debe hacerse x; en caso contrario, no.

Para aplicar esta regla, es necesario definir y medir de alguna manera los costes y los be-
neficios. Los valores monetarios constituyen un 1til comin denominador para este fin, incluso
cuando la actividad no tiene relacién alguna con el dinero. Definimos B(x) como la cantidad
monetaria maxima que estariamos dispuestos a pagar por hacer x. A menudo se trata de una
magnitud hipotética, incluso aunque en realidad no cambie el dinero de manos. C(x), por otra
parte, es el valor de todos los recursos a los que debemos renunciar para hacer x. En este caso,
tampoco tiene que entrafiar una transferencia explicita de dinero.

En la mayoria de las decisiones, no es facil expresar algunos de los beneficios o de los cos-
tes en términos monetarios. Para ver qué se hace en esos casos, examinemos la sencilla decisién
siguiente.

gDebemos bajar el volumen del tocadiscos?

.ductor de d1scos compactosélo pro ;
',tenemos debemos de01d1r si noslev 1

'vamos mucho tiempo sentados o'si la mu31ca es realmente molesta es mas probable que
nos levantemos. \ :
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Precio de reserva
de la actividad x
Precio al que a una
persona le daria
igual hacer x que
no hacerlo.

Incluso cuando se ttata de sencillas deCis_iones;comv_o €sta, es posible expresar los cos-
~ tes'y los beneficios relevantes en términos monetarios: Consideremos; en primer lugar, el

la sona nos ofreciera 1 centavo por levantarnos de -

75 .centavos

oz

Una nota sobre el papel de la teoria econémica

Tal vez parezca algo extrafia, por no decir absurda, la idea de que todo el mundo puede calcu-
lar, en realidad, los costes y los beneficios de bajar el tocadiscos. Los economistas han sido ob-
jeto de duras criticas por postular supuestos poco realistas sobre el comportamiento de los in-
dividuos, y los profanos en seguida se preguntan de qué sirve imaginar a una persona tratando
de averiguar cudnto estaria dispuesta a pagar por no tener que levantarse de la silla.

Esta critica tiene dos respuestas. En primer lugar, los economistas no suponen en modo al-
guno que los individuos realizan explicitamente célculos de este tipo. Se trata, m4s bien, de que
muchos economistas sostienen que podemos hacer tiles predicciones si suponemos que actian
como si los realizaran. Esta idea ha sido expresada vivamente por el Premio Nobel Milton
Friedman, quien la explica analizando las técnicas que utilizan los buenos jugadores de billar.
Sostiene que los golpes que eligen y la manera especifica en que intentan realizarlos pueden
predecirse extraordinariamente bien suponiendo que los jugadores tienen muy en cuenta todas
las leyes relevantes de la fisica newtoniana. Naturalmente, muy pocos buenos jugadores han es-
tudiado fisica y casi ninguno es capaz de recitarnos leyes como «el dngulo de incidencia es
igual al dngulo de reflexién». Tampoco es probable que conozcan las definiciones de las «co-
lisiones eldsticas» y del «momento angular». Friedman sostiene que, aun asi, nunca habrian lle-
gado a ser buenos jugadores si no hubieran jugado siguiendo los dictados de las leyes de la fi-
sica. Nuestra teorfa del jugador de billar parte del supuesto, poco realista, de que los jugadores
conocen las leyes de la fisica. Friedman nos insta a juzgar esta teorfa no por lo preciso que sea
Su supuesto esencial, sino por lo bien que predice el comportamiento. Y en este sentido, sus re-
sultados son realmente satisfactorios.
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: Nos hemos sentado en una comod ‘ 5111 1 y estamos escuchando un dlSCO cuando nos da-
mos cuenta de que las dos canciones s1gulentes N0, Nos. gustan Si tuviéramos un Tepro- -
- dictor de discos compactos 0 programariamos para que se. las«saltara pero como.nolo -
* tenemos, debemos decidir i nos levantamos ' y bajamos la musma 0 nos estamos quletos Vo
- esperamos a'que acabe. - - : e, FLrmlA
" El beneficio de bajar €l volumer es no- tener que aguantar las cancmnes que 10 10
gustan El coste es 1a molestia d tener que Tevantarnos de la sﬂla S1 estamos’ muy c6
modos y la miisica s6lo es algo molesta, probablemente no nos moveremos. Pero si no lle-’
vamos-mucho tiempo sentados 0 sila muswa es reahnente molesta es mas probable que
‘nos levantemos. :
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Todos nosotros, al igual que los jugadores de billar, también debemos adquirir la capacidad
necesaria para abordar las distintas situaciones. Muchos economistas, entre los que se en-
cuentra Friedman, creen que podriamos comprender mejor nuestro comportamiento si supu-
siéramos que actuamos siguiendo las reglas de decision racional. Piensa que tanteando aca-
bamos asimilando estas reglas, lo mismo que los jugadores de billar asimilan las leyes de la
fisica.

La segunda respuesta a la acusacion de que los economistas postulan supuestos poco rea-
listas es admitir que la conducta real suele diferir de las predicciones de los modelos econé-
micos. Asi, como sefiala el economista Richard Thaler, solemos comportarnos como novatos
mas que como expertos jugadores de billar, sin saber qué golpes vamos a dar ni como debemos
picar la bola correctamente para que quede en buena posicion para el siguiente golpe. Veremos
abundantes datos que confirman esta idea.

Pero incluso cuando los modelos econdémicos fracasan desde el punto de vista descriptivo,
suelen ofrecer orientaciones muy utiles para tomar mejores decisiones. Es decir, aun cuando no
siempre predigan c6mo nos comportamos en la realidad, a menudo pueden aportarnos ttiles
ideas para conseguir nuestros objetivos de una manera més eficiente. Si los jugadores novatos
de billar no han interiorizado atn las leyes pertinentes de la fisica, pueden consultarlas para me-
jorar. Los modelos econdémicos suelen desempeiiar un papel parecido en las decisiones ordi-
narias de los consumidores y de las empresas. De hecho, este papel es por si solo un motivo
apremiante para aprender economia. ‘

Algunas trampas habituales en la toma de decisiones

Algunos economistas se quedan desconcertados si un profano les dice que una gran parte de lo
que hacen se reduce a aplicar el principio segin el cual debemos realizar una actividad si y
s6lo si sus beneficios son superiores a sus costes. jNo parece que eso sea suficiente para man-
tener atareada todo ¢l dia a una persona que tiene el titulo de doctor! Sin embargo, la cuestién
es mas complicada de lo que parece a primera vista. Las personas que estudian economia en
seguida descubren que medir los costes y los beneficios es una tarea complicada. De hecho,
tiene mds de arte que de ciencia. Algunos costes parece que estian deliberadamente ocultos a
la vista. Otros parecen importantes, pero cuando se examinan més de cerca, se observa que no
lo son.

La economia nos enseiia a identificar los costes y los beneficios que son realmente impor-
tantes. Los principios que utilizamos son sencillos y de sentido comtin, pero son principios que
muchas personas desconocen en la vida diaria. Un importante objetivo de este libro es ensefiar
al lector a tomar mejores decisiones y una de las mejores maneras de hacerlo es examinar los ti-
pos de decisiones que muchas personas toman incorrectamente.

TRAMPA 1. NO TENER EN CUENTA LOS COSTES IMPLICITOS

Existe una trampa en las actividades cuyos costes no son todos explicitos. Si hacer la actividad
x significa no poder hacer la y, el valor que tiene para nosotros hacer la y es €l coste de opor-
tunidad de hacer la x. Muchas personas toman malas decisiones porque tienden a no tener en
cuenta el valor de esas oportunidades perdidas. Esta idea sugiere que casi siempre es Util con-
vertir las preguntas del tipo «;debo hacer x?» por otras del tipo «;debo hacer x o y?». En el se-
gundo caso, y es simplemente la alternativa a x que tiene un valor més elevado. Bastara un sen-
cillo ejemplo para remachar el clavo.
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EJEMPLO 1.2

JEMPLO 1.3

(Debemos ir a esquiar hoy o trabajar como ayudantes de investigacién?

Hay unas p1stas de esqui cerca de la umver31dad donde solemos ir a esquiar. Sabemos por -
‘experiencia que ir a esquiar tiene para niosotros un valor de 60$. Los costes de un dia as-
.cienden a 408$. (esta cantidad comprende el billete del autobus, el billete del telesqm y-el -
equlpo) Pero.es0s no. son los tinicos costes de i ir a esquiar. Tamblen hay que tener en cuen—;}, 4
" tael valor de la alternauva mds atractiva a la que renunciamos por ir a esquiar. Suponga— o
/mos que si no vamos a esquiar, trabajaremos en nuestro nuevo puesto de ayudantes dé in-
: .vest1gac1on con uno ¢ de nuestros; profesores. Nos paga 45% al dia y nos gusta lo suficiente
© €omo para estar ‘dlspuestos a hacerlo . gratultamente Por lo tanto, la pregunta que hemos de - :
: ‘_'hacernos es la siguiente: «(,debemos ira esqular o debemos quedarnos y trabajar comogf i
‘ ,Layudante de in st1gacmn‘7» : :

Obsérvese el papel que desempefian en el Ejemplo 1.2 nuestras ideas sobre el trabajo. El he-
cho de que éste nos guste lo suficiente para que estemos dispuestos a hacerlo gratuitamente no
es sino otra forma de decir que no tiene costes psiquicos. Eso es importante, ya que significa
que s1 no lo hiciéramos, no estariamos escapando de algo desagradable. Naturalmente, no todos
los trabajos entran dentro de esta categoria. Supongamos, por el contrario, que el trabajo con-
sistiera en limpiar platos en el comedor por el mismo dinero, 45$ al dia, y que fuera tan des-
gradable que no estuviéramos dispuestos a hacerlo por menos de 30$ al dia. Si el encargado del
comedor nos permitiera tomarnos un dia libre cuando quisiéramos, revisariamos nuestra deci-
sién sobre la posibilidad de ir a esquiar.

¢Debemos ir a esquiar hoy o limpiar platos (igual que el Ejemplo 1.2, salvo la alternativa )?
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El Ejemplo 1.3 muestra claramente que existe una relacién reciproca entre los costes y los
beneficios. No incurrir en un coste es lo mismo que obtener un beneficio. Por la misma razén,
no obtener un beneficio es lo mismo que incurrir en un coste.

Con todo lo evidente que parece, a menudo se pasa por alto. Consideremos, por ejemplo, el
caso de un estudiante extranjero de doctorado que ha recibido hace poco el titulo y que estd a
punto de volver a casa. La legislacién de su pais permite a las personas que regresan del ex-
tranjero llevarse un automévil nuevo sin tener que pagar el arancel normal de 50 por 100. El
suegro del estudiante le pide que le lleve un Chevrolet nuevo de 10.000$ y le envia un talén por
esa cantidad, lo que pone en aprietos al estudiante. Tenia pensado comprar un Chevrolet con el
fin de venderlo en su pais. Dado que, como hemos sefialado, normalmente hay que pagar por
los automdviles nuevos un impuesto de un 50 por 100 sobre las importaciones, un automévil de
ese tipo se venderia en un concesionario de su pais por 15.000$. El estudiante estima que €l po-
dria venderlo facilmente por 14.000$, lo que le reportaria un beneficio de 4.000$. Por lo tanto,
el coste de oportunidad de llevar el automévil a su suegro por 10.000$ serfa de 4.000$. No ob-
tener este elevado beneficio seria un elevado coste. Al final, es la decision que toma, ya que para
¢l tiene mas valor llevarse bien con su familia. Incluso desde un punto de vista estrictamente
econémico, la mejor decisién no siempre es la que nos reporta mas dinero.

¢ Qué debemos hacer primero? gTrabajar o ir a la universidad?

El ejemplo de la universidad constituye una ilustracién perfecta del argumento de Friedman
sobre la manera en que debe evaluarse una teoria. Nadie pretende decir que las personas que es-
tan a punto de terminar los estudios secundarios eligen el momento de ir a la universidad ha-
ciendo complicados célculos sobre los costes de oportunidad. La mayoria de los estudiantes
van, por el contrario, a la universidad en cuanto terminan los estudios secundarios, simplemente
porque es lo que hace la mayoria de sus compafieros. Es lo que hay que hacer.

Pero eso no tiene en cuenta las causas por las cuales la mayoria de los compafieros optan
por ir a la universidad. Algunas costumbres, como la de ir a la universidad nada mas terminar
los estudios secundarios, no surgen de la nada. Toda una multitud de sociedades diferentes han
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tenido siglos para realizar experimentos con esta cuestién. Si hubiera una manera significati-
vamente mejor de ordenar los periodos de aprendizaje y de trabajo, ya lo habria descubierto al-
guna hace tiempo. La costumbre actual probablemente ha sobrevivido porque es eficiente. Es
posible que no calculemos explicitamente el coste de oportunidad de los ingresos perdidos, pero
solemos comportarnos como si 1o hiciéramos !.

Como quedard patente en el siguiente ejemplo, el hecho de no tener en cuenta los costes de
oportunidad suele llevarnos a juzgar erréneamente lo que exige de ciertas transacciones la justicia.

EjEMPLO 1.5 ¢Es justo cobrar intereses cuando se presta dinero a un amigo o a un familiar?

Sin embargo, en nuestra sociedad muchas personas tienen la impresién de que prestar di-
nero con intereses es de alguna manera una practica fea. Una muestra de ello es la siguiente car-
ta que apareci6 en la columna de Ann Landers 2.

Querida Ann Landers:

Tengo cuatro hijos que han tenido éxito en su matrimonio y en su carrera. Siempre he intentado
tratarlos de una manera ecudnime en cuestiones como los gastos de matricula y los préstamos para
comprar una casa. Mi politica ha sido cobrarles un bajo tipo de interés por los préstamos para no
favorecer a ninguno de ellos.

Recientemente, mi hija mayor me pidié un préstamo a dos afios para ayudarle a comprar una
casa més grande. Tanto ella como su marido tienen un buen trabajo, pero no querian tener que re-
currir a activos no liquidos... Le envié como siempre un cheque acompaiiado de una nota para que
la firmara y me la devolviera. La nota era un acuerdo para pagar intereses. Inclui también un plan de
devolucion del préstamo. Para mi sorpresa, cobré el cheque y me devolvi6 la nota con la referencia
a los intereses tachada. Después ha estado pagdndome mensualmente el principal solamente.

Hace poco fui de visita a su casa y discutimos la cuestién, pero no fuimos capaces de resol-

verla... | No es razonable mi politica? ;C6mo resolveria usted este problema?
Carl (Akron)

La respuesta de Landers comienza diciendo:

Querido Carl:

Para empezar, yo nunca cobraria a un hijo mio intereses por un préstamo. Sin embargo, como se
trata de su dinero, usted tiene todo el derecho del mundo a hacer lo que le parezca...

' Eso no significa que todas las costumbres fomenten necesariamente la eficiencia. Por ejemplo, las circunstancias
pueden cambiar de tal forma que una costumbre que antes fomentaba 1a eficiencia ya no la fomente. Esa costumbre po-
dria cambiar con el tiempo. Sin embargo, muchos hébitos y costumbres tardan en cambiar una vez que estdn firmemente
arraigados.

* Ithaca Journal, 7 de julio de 1992, pag. 9B.
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FIGURA 1.1
El dinero puede
utilizarse para crear

un activo productivo,

como los arboles,
que aumentan de
valor con el paso del
tiempo. Prestar a una
persona dinero es
renunciar a la
oportunidad de
recoger la ganancia
derivada de una
inversién de ese tipo.
Los intereses
pagados por los
préstamos no hacen
sino reflejar este
coste de
oportunidad.
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Si Carl no hubiera cobrado a su hija intereses, le habria hecho, en realidad, un regalo, del
cual tres cuartas partes se habrian financiado con la futura herencia de sus otros tres hijos. Y, sin
embargo, a Ann Landers y a muchas otras personas aparentemente no les tranquiliza que un
economista les diga que el tipo de interés no es mas que el coste de oportunidad en que incurre
el prestamista por no depositar el dinero en un banco. Quiza crean que la respuesta del econo-
mista da por sentada la cuestion que se plantea en el siguiente ejemplo.

dPor qué pagan intereses los bancos?

Si los intereses son realmente un reembolso por el coste de oportunidad del dinero, ;por qué
hay tantas personas hostiles hacia los que prestan dinero? Tal vez porque las personas que piden
préstamos suelen ser pobres, mientras que las que los conceden suelen ser ricas. Pero eso no es
siempre asi. El ex multimillonario Donald Trump pide préstamos para financiar sus proyectos
inmobiliarios y a veces el dinero procede de los fondos de pensiones de trabajadores de bajos
salarios. Sin embargo, lo més normal es que los intereses consistan en transferencias de dinero
de personas que parecen necesitarlo desesperadamente a personas que parecen tener mas de lo
que pueden gastar. Obsérvese, sin embargo, que incluso en este caso son las diferencias de ri-
queza, y no los propios intereses, lo que constituye un motivo mas 16gico de preocupacion. El
bienestar de los pobres puede mejorar si se encuentra algin medio para aumentar su riqueza.
Sin embargo, no los ayudan necesariamente las leyes y las costumbres que ponen trabas a las
personas que quieren pedir préstamos.

EL TIPO DE INTERES REFLEJA EL COSTE DE OPORTUNIDAD DEL DINERO

1 de enero 31 de diciembre
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Con todo lo sencillo que resulta el concepto de coste de oportunidad, es uno de los mds im-
portantes en microeconomia. El arte de aplicarlo correctamente reside en ser capaz de recono-
cer la alternativa mds valiosa que se sacrifica cuando se realiza una actividad dada.

TRAMPA 2. TENER EN CUENTA LOS COSTES IRRECUPERABLES

En muchas ocasiones, un coste de oportunidad no parece relevante cuando, en realidad, lo es.
Otra de las trampas que se encuentran en la toma de decisiones consiste en que a veces un gas-
to parece un coste relevante cuando, en realidad, no lo es. Eso es lo que suele ocurrir con los
costes irrecuperables, es decir, con los costes que no pueden recuperarse en el momento en que
se toma una decision. Estos costes, a diferencia de los costes de oportunidad, no deben tenerse
en cuenta, como se vera claramente en el siguiente ejemplo.

EJEMPLO 1.7 ¢Debemos ir a Boston en automévil o en autobiis?

Obsérvese el papel que desempeiia en el Ejemplo 1.7 el supuesto segiin el cual, dejando
a un lado los costes, nos da igual cualquiera de los dos medios de transporte. Eso nos permite
decir que la tinica comparacién importante es el coste real de los dos medios. Sin embargo, si
prefiriéramos uno de los dos, también tendriamos que sopesar esa preferencia. Asi, por
ejempo, si estuviéramos dispuestos a pagar 60$ por evitarnos la molestia de tener que con-
ducir, el coste real de ir en automévil no seria de 50$ sino de 110$, por lo que deberiamos ir
en autobds.
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EjEmpro 1.8

CAPITULO 1: PENSAR COMO UN ECONOMISTA

El lector encontrard a lo largo de todo el libro ejercicios como el que presentamos a conti-
nuacién que lo ayudaran a asegurarse de que comprende los conceptos analiticos importantes.
Dominara mejor la microeconomia si los resuelve conforme vaya avanzando.

EJjErcicio 1.1

Verifique el lector que su respuesta coincide con las que figuran al final de cada capitulo.
Naturalmente, los ejercicios serdn mucho mads titiles si los hace antes de consultar las res-
puestas.

El experimento de la pizza

Aunque nuestra regla de decisién, basada en el andlisis coste-beneficio, no supere la prue-
ba de la prediccién en este experimento, este resultado no pone en cuestién su mensaje para las
personas que toman racionalmente sus decisiones. Los dos grupos deberian haberse comportado
l6gicamente de la misma manera. Después de todo, la unica diferencia que habia entre ellos era
que los clientes del grupo al que se le devolvieron 3$ tenian una renta a lo largo de toda su vida
mayor en 3$ que la de los demds. Seguramente, nadie cree que una diferencia tan pequefia pue-
da influir en el consumo de pizza. Parece que los miembros del grupo al que no se le devol-

? Véase Richard Thaler, «Toward a Positive Theory of Consumer Choice», Journal of Economic Behavior and Or-
ganization, 1, 1980.
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vieron 3$ querfan asegurarse de que «recibian lo que valfa su dinero». Sin embargo, es muy pro-
bable que este motivo los llevara meramente a comer demasiado *.

¢Qué hay de malo en pretender «recibir lo que vale nuestro dinero»? Absolutamente nada,
siempre y cuando lo que nos mueva a actuar de ese modo exista antes de realizar las transac-
ciones. Asi, por ejemplo, es perfectamente razonable dejarse llevar por este motivo para elegir
un restaurante frente a otro de las mismas caracteristicas que resulta que cuesta mas. Sin em-
bargo, una vez averiguado el precio del almuerzo, debe abandonarse este motivo. La satisfacién
que nos reporta otro trozo de pizza debe depender, pues, tinicamente del hambre que tengamos
y de lo que nos guste la pizza, y no de lo que paguemos por el privilegio de comer todo lo que
podamos. Sin embargo, a menudo parece que la gente no se comporta de esa manera. Tal vez la
dificultad esté en que no somos criaturas totalmente flexibles. Quiz4 los motivos que tienen sen-
tido en una situacién no son faciles de abandonar en otra.

EJERCICIO 1.2

TRAMPA 3. FIJARSE UNICAMENTE EN LOS COSTES RELEVANTES

EsempLo 1.9

La persona que al tomar una decisién cae victima de la trampa de los costes irrecuperables tie-
he en cuenta un coste que no deberia tener en cuenta. En el caso de la trampa de los costes im-
plicitos, ocurre lo contrario: se pasan por alto costes que deberfan tenerse en cuenta. Pero, como
mostrara claramente el siguiente ejemplo, los costes implicitos no son los dnicos costes de 1os
que tendemos a olvidarnos.

Si somos consumidores a los que nos preocupa la conservacién de la energia y no podemos al-
quilar un automévil nuevo, ;debemos alquilar un Buick de hace 10 afios (100$ al aiio, 10 litros
por cada 100 kilometros) o un Toyota de hace 10 afios (3008 al afio, 5 litros por cada 100 ki-
l6metros)?

* Una alternativa a esta explicacién es que 3$ constituyen una proporcién significativa de la cantidad de dinero en
efectivo que tienen muchos comensales para gastar a corto plazo. Asi, por ejemplo, los miembros del grupo que re-
cibi6 3§ podrian haberse abstenido con el fin de que les quedara sitio para tomar el postre que ahora podian comprar.
Para verificar esta explicacién, mi colega podria haber dado un regalo de 3% en efectivo al comienzo del dia a los
miembros del grupo al que no se le devolvieron 3$ y ver si seguia siendo diferente la cantidad de pizza que consumian
los dos grupos.
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FIGURA 1.2 Coste anual (C)en $
El Buick es mds 800 —
barato si recorre
menos de 8.000
kilémetros al afo. En
caso contrario, el

Toyota es mas
barato. 500

100 =
Kilémetros

anuales (K)
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EJercicro 1.3

- Si el alquiler de los Buicks sube de 1008 al afio a 200$ en el Ejemplo 1.9, ;cudntos kil6-
- metros tendrfamos que recorrer al afio para que el Toyota nos resultara més barato que el -~

La mano invisible

Una de las ideas mds importantes del andlisis econdmico es la de que la bisqueda del propio
provecho por parte del individuo no sélo suele ser compatible con los objetivos sociales mds ge-
nerales sino que, de hecho, incluso la exigen éstos. Asi, en el Ejemplo 1.9 hemos visto que los
consumidores que persiguen exclusivamente su propio interés elegirian los automéviles de una
manera tal que disminuirfa lo més posible el consumo de energia de la sociedad en su conjun-
to. Ninguno de ellos trataba de conservar combustibles fGsiles escasos para las futuras gene-
raciones. Trataban simplemente de reducir lo mas posible sus propios costes. De hecho, si hu-
bieran tratado conscientemente de reducir el consumo total de energia alquilando Toyotas,
independientemente de lo poco o lo mucho que utilizaran el automévil, el resultado habria sido
un mayor consumo total de energia.

Los consumidores egoistas, totalmente inconscientes de los efectos de sus actos, a menudo
actiian como si fueran conducidos por lo que Adam Smith llamé la mano invisible y producen
el mayor bien social. En un pasaje de La riqueza de las naciones, tal vez el mas citado, Smith
afirma:

No es de la benevolencia del carnicero, del cervecero o del panadero de la que esperamos obtener
el alimento, sino de su biisqueda de su propio interés. No nos dirigimos a su humanidad sino a su
egoismo y nunca les hablamos de nuestras necesidades, sino de su provecho.

Los economistas modernos a veces pierden de vista el hecho de que Smith no crefa que
s6lo son importantes los motivos egoistas. En su tratado anterior, La teoria de los senti-
mientos morales, por ejemplo, habla emotivamente de la compasién que sentimos por los de-
mas:

Por muy egoista que se suponga que es el hombre, hay evidentemente algunos principios en su na-
turaleza que lo llevan a interesarse por la suerte de los dem4s y que hacen que su felicidad sea ne-
cesaria para €l, aunque no saque ningtin provecho de ello, salvo el placer de verlo. De este tipo es
la piedad o la compasi6n, la emocién con que nos compadecemos de la miseria de los demds,
cuando la vemos o cuando llegamos a imaginarla de una manera muy realista. Que a menudo nos
produce pesar el pesar de los demds es un hecho tan evidente que no hace falta dar muchos
ejemplos para demostrarlo; pues este sentimiento, como todas las dem4s pasiones originales de la
naturaleza humana, no es exclusivo en modo algunos de los virtuosos y humanitarios, si bien qui-
za €stos lo sientan con una sensibilidad mds exquisita. Lo tiene hasta el mayor rufidn, el transgresor
mas contumaz de las leyes de la sociedad.

Smith era, ademds, muy consciente de que el resultado de la bisqueda incontrolada del pro-
pio interés a veces dista de ser bueno desde el punto de vista social. Como muestra el ejemplo
siguiente, el mecanismo de la mano invisible falla cuando hay importantes costes o beneficios
que recaen sobre personas que no son las que han tomado las decisiones.
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EjemprLo 1.10

Coste externo de
una actividad
Coste de una
actividad que recae
en personas que no
participan
directamente en
ella.

CAPITULO 1: PENSAR COMO UN ECONOMISTA

/Se deben quemar las hojas secas o llevarlas al bosque?

Los costes y los beneficios externos son a menudo la razon por la que existen leyes que li-
mitan la discrecién individual. Por ejemplo, actualmente la mayoria de los municipios tienen le-
yes que prohiben quemar hojas dentro de los limites de la ciudad. Esas leyes pueden verse como
una manera de hacer que los costes y los beneficios que observan los individuos se parezcan
mas a los costes y los beneficios que experimenta la comunidad en su conjunto. Con una ley
que prohiba la quema de hojas, la persona que esté considerando la posibilidad de quemar ho-
jas sopesa la sancién que puede acarrearle el incumplimento de la ley y el coste de transportar
las hojas. La mayoria de las personas llegan a la conclusion de que es més barato levarlas al
bosque.

Racionalidad y egoismo

Criterio de la
racionalidad
basado en el
egoismo Teoria
segun la cual las
personas
racionales sdlo
tienen en cuenta
los costes y los
beneficios que les
afectan
directamente a
ellas.

Ser racional significa tomar decisiones de acuerdo con el criterio del coste-beneficio, es decir,
realizar una actividad si y sélo si los beneficios son superiores a los costes. Esta definicién de la
racionalidad puede ser objeto de dos refinamientos importantes. Uno es el criterio de la ra-
cionalidad basado en el egoismo, segiin el cual las personas racionales conceden un gran peso
unicamente a los costes y los beneficios que les afectan directamente a ellas. Este criterio deja
de lado explicitamente algunos motivos, como tratar de hacer felices a otras personas, tratar de
hacer lo correcto, etc.

La otra definicién es el llamado criterio de la racionalidad basado en el objetivo inme-
diato. Su tinico requisito es que las personas actien eficientemente en pro de las aspiraciones u
objetivos que tengan en cada momento. El atractivo de este objetivo més general se halla en que
abarca motivos tan nobles como la caridad, el deber, etc. Sabemos, después de todo, que mu-
chas personas tienen esos motivos, por lo que nuestra teoria es mas precisa desde el punto de
vista descriptivo si los tiene en cuenta explicitamente. La dificultad se halla en que el criterio de
la racionalidad basado en el objetivo inmediato a menudo parece demasiado general. Por
ejemplo, si el objetivo predominante de una persona obesa es atiborrarse de tarta de chocolate,
esta conducta es racional segiin el criterio del objetivo inmediato siempre que esta persona no
pague por la tarta mds de lo necesario. El hecho de que la decision de comerse la tarta pueda ser
mas tarde motivo de profunda lamentacién o incluso la causa de una muerte prematura, no es
relevante segin este criterio. En cambio, segtin el criterio del egoismo, comer la tarta es irra-
cional en estas circunstancias.

5 Naturalmente, si la duefia de la casa tiene buenas relaciones con las personas que viven en la direccién en la que
sopla el viento, es posible que el propio beneficio aconseje transportar las hojas, con el fin de mantener esas buenas re-
laciones. Pero si esas persosas son seres totalmente extrafios, este motivo tendrd mucho menos peso.
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Criterio de la
racionalidad
pasado en el
objetivo
inmediato Teoria
segun la cual las
personas
racionales actdan
eficientemente en
pro de las
aspiraciones u
objetivos que
tengan en el
momento de
decidir.

Ejempro 1.11

La teoria formal de la eleccién racional puede desarrollarse de acuerdo con cualquiera de los
dos criterios de la racionalidad. Si utilizamos el criterio del egoismo, comenzamos suponiendo
implicitamente que las personas son esencialmente egoistas. En cambio, el criterio del objetivo
inmediato nos exige postular supuestos sobre los objetivos de las personas. Paradéjicamente, la
dificultad de este criterio se halla en que nos permite explicar demasiado, ya que es posible «ex-
plicar» incluso los tipos de conducta més excéntricos suponiendo simplemente que a la gente
les gusta. Supongamos, por ejemplo, que vemos que una persona estd bebiéndose un litro de
aceite de automovil y que se desmaya. El enfoque del objetivo inmediato puede «explicar» esta
conducta diciendo que a esta persona debia de gustarle realmente el aceite de automévil.

Tanto el criterio de la racionalidad basado en el objetivo inmediato como el criterio basado
en el egoismo tienen multiples aplicaciones en el anélisis econémico. Los dos criterios entrafian
inevitablemente una solucién de compromiso. El criterio del egoismo es una solucién de com-
promiso, porque sabemos que los motivos desinteresados a menudo son importantes. El crite-
rio de objetivo inmediato es una solucién de compromiso, porque suele ser vago y abierto.
En el Capitulo 7 veremos cémo se limita razonablemente la utilizacién de este criterio. Pero
centremos la atencién de momento en el criterio del egoismo y veamos qué tipos de conducta
predice.

¢Debemos votar en las préximas elecciones generales?

Deben hacerse varias observaciones a propésito del Ejemplo 1.11. En primer lugar, la ré-
plica habitual —«;Qué ocurre si todas las personas que defienden a nuestro candidato se
quedan en casa?»— no tiene en cuenta el problema fundamental de los incentivos. La decisién
de votar de una persona no afecta a la probabilidad de que voten otras. Estos acudiran o no a vo-
tar, independientemente de lo que hagamos cualquiera de nosotros.

Obsérvese también la paradoja de que la prediccion del egoismo s6lo se cumple si hay un gran
nimero de personas que lo viola y acude a las urnas. Por lo tanto, si todo el mundo hiciera un
calculo egoista, nadie votarfa, en cuyo caso a una persona egofsta le compensaria votar (como dijo
en una ocasién Yogi Berra de un restaurante de San Luis, «estd tan lleno que no va nadie»). Pero,
naturalmente, en todas las elecciones generales votan millones de personas y es improbable que
muchas de ellas voten en la creencia de que casi todo el mundo se quedar4 en casa.

El ejemplo de la votacién nos brinda otra oportunidad para ver qué criterios debemos
aplicar cuando valoramos los resultados predictivos de una teoria. Por una parte, quienes criti-
can el modelo del egoismo harfan hincapié en que obtiene claramente malos resultados en este
caso, ya que millones de votantes acuden a votar en todas las elecciones. Algo mas debe haber
detras del sencillo modelo del egoismo que determina el comportamiento de estos votantes. Los
defensores de este modelo harfan hincapié, por el contrario, en que aun cuando vote un gran nu-
mero de personas, la mayoria no lo hace. También insistirian, correctamente, en que el mode-
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lo del egoismo nos ayuda a comprender por qué no votan. En concreto, pone en cuestién la in-
terpretacion habitual, segun la cual las personas que no votan lo hacen simplemente porque les
da igual el resultado de las elecciones. Es posible que les preocupe mucho, pero les desanima la
casi seguridad de que su voto no influird nada. Desde el punto de vista puramente descriptivo,
pues, el modelo del egoismo obtiene unos resultados mixtos en lo que se refiere al comporta-
miento de los individuos en las votaciones. Parece que explica la conducta de unas personas,
pero no puede explicar la de otras.

El ejemplo de la votacién también remacha un importante punto sobre el papel que de-
sempeia el modelo del egoismo. Cuando éste predice que una persona no votara, no quiere de-
cir que seria moralmente incorrecto votar. Significa solamente que votando no promovera sus
intereses materiales. Por lo tanto, al llamar la atencién sobre las fuerzas materiales que influyen
en los individuos, el modelo del egoismo contribuye, de hecho, a explicar por qué las socieda-
des democréticas animan a la poblacién a tomar en serio sus responsabilidades como ciudada-
nos. Después de todo, a la sociedad en su conjunto le interesa tener un electorado activo, par-
ticipativo y bien informado; y si las recompensas materiales no favorecen esa postura, la
sociedad puede recurrir a las presiones morales y culturales para conseguirlo. Casi todas las so-
ciedades democréticas ensefian a los nifios que tienen la obligacién de votar.

Una persona que se tome muy a pecho estas ensefianzas no se comportara totalmente de
acuerdo con el modelo del egoismo. Al sopesar su decisién de votar, ahora habra otro factor, a
saber, su deseo de evitar la mala conciencia que tendria por no cumplir con su deber. Si tenemos
en cuenta este factor adicional, podremos predecir mucho mejor su comportamiento. Los cos-
tes de votar se medirdn exactamente igual que antes. Pero ahora los beneficios no serdn cero
sino la cantidad que estaria dispuesta a pagar por evitar la mala conciencia. Una teoria de este
tipo no predice que votard en cualquier circunstancia. Al igual que en el caso anterior, los cos-
tes son importantes. Asi, por ejemplo, si estd nevando intensamente o si tiene muchas otras co-
sas que hacer, podria muy bien decidir quedarse en casa, a pesar de su sentido del deber.

JLes importaria a los padres que su hija o su hijo se casara
con el Homo economicus?

Muchos economistas y otros cientificos que estudian la conducta se muestran escépticos sobre
la importancia del deber y de otros motivos desinteresados. Piensan que las mayores compen-
saciones materiales que reporta el comportamiento egoista predominan tanto sobre otros mo-
tivos que podemos prescindir, como primera aproximacion y sin temor a equivocarnos, de los
motivos que no son egoistas.

Con esta idea en mente, en el modelo del egoismo se suele denominar Homo economicus al
prototipo de persona que toma decisiones. El Homo economicus no experimenta la clase de sen-
timientos que impulsan a los individuos a votar o a devolver los monederos perdidos a sus pro-
pietarios sin haber tocado el dinero. Las unicas cosas que les preocupan son, por el contrario,
los costes y los beneficios materiales personales. No hacen aportaciones voluntarias a institu-
ciones benéficas o a canales publicos de television. S6lo mantienen sus promesas cuando les in-
teresa hacerlo. Si no se vela celosamente por el cumplimiento de las leyes sobre la contamina-
cién, desconectan el catalizador de su automdvil para ahorrar gasolina, etc.

Evidentemente, muchas personas no encajan en esta caricatura de «yo primero» del mode-
lo del egoismo. Donan médula a desconocidos aquejados de leucemia. Soportan grandes pe-
nalidades y gastos a fin de que se haga justicia, incluso cuando con eso no se repare el dafio
causado. Corriendo graves riesgos, salvan a otras personas de morir abrasadas y se tiran a las
heladas aguas para rescatar a las que estan a punto de perecer ahogadas. Los soldados se lanzan
sobre granadas a punto de explotar para salvar a sus compaferos.
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Eso no quiere decir que los motivos egoistas no sean importantes. Evidentemente, lo son.
Cuando un detective investiga, por ejemplo, un asesinato, la primera pregunta que se hace es
«ga quién beneficia la muerte de la victima?». Cuando un economista estudia una norma apro-
bada por el gobierno, quiere saber quién ve aumentar su renta. Cuando un senador propone un
nuevo proyecto de gasto, el politologo trata de descubrir quiénes de sus electores seran los prin-
cipales beneficiarios.

El objetivo de una gran parte de este libro es comprender los tipos de comportamientos a los
que dan lugar los motivos egoistas en situaciones especificas. Pero a lo largo de todo este pro-
ceso sera fundamental recordar que el modelo del egoismo no pretende indicarnos cé6mo de-
bemos comportarnos. En capitulos posteriores veremos, por el contrario, que el Homo econo-
micus es lamentablemente inadecuado para las demandas que plantea la vida social, tal como la
conocemos. Probablemente, todos nosotros conocemos a alguna persona que coincide mas o
menos con la caricatura del Homo economicus. Y nuestra maxima prioridad es, la mayor parte
del tiempo, evitarlas.

Lo paraddjico del caso es que ser una persona puramente interesada lleva consigo un grado
tal de aislamiento social que no sélo es malo para el alma sino también para el bolsillo. Para te-
ner €xito en la vida, incluso en términos puramente materiales, debemos ser capaces de traba-
jar en equipo, de establecer alianzas y relaciones de confianza. Pero ;qué persona sensata estaria
dispuesta a confiar en el Homo economicus? En capitulos posteriores, veremos algunos ejem-
plos especificos que nos muestran que los motivos desinteresados confieren recompensas ma-
teriales a las personas que los tienen. Sin embargo, baste por el momento recordar que el mo-
delo del egoismo sélo pretende recoger una parte, aunque muy importante, del comportamiento
humano.

El concepto del andlisis marginal

Una de las claves para pensar como un economista es darse cuenta de que los costes y los be-
neficios realmente importantes son los que se producen en el margen. Asi, como vimos en el
ejemplo de la pizza (Ejemplo 1.8), en la decisién de comer o no otro trozo de pizza, los costes
y los beneficios relevantes son los costes y los beneficios de consumir otro trozo maés de pizza,
es decir, los costes marginales y los beneficios marginales. Dado que en ese ejemplo podiamos
comer todo lo que quisiéramos por una cantidad fija (y no valoramos el tiempo que se tarda en
comer la pizza), el coste marginal de un trozo mas de pizza era exactamente cero. El beneficio
marginal es la cantidad maxima que estarfamos dispuestos a pagar por ese trozo. Normalmen-
te, cuanta mas hambre tengamos, mas estaremos dispuestos a pagar por otro trozo de pizza. Eso
significa que el beneficio marginal de un trozo mas de pizza comienza siendo relativamente alto
y después disminuye ininterrumpidamente a medida que comemos mas trozos.

Supongamos que el valor de los trozos adicionales de pizza para un cliente hipotético dis-
minuye como muestra la curva de beneficio marginal de la Figura 1.3. El cliente concede a la
pizza un valor de 2$ por trozo cuando ha comido un trozo, de 60 centavos cuando ha comido
dos y de cero cuando ha comido tres. Como muestra la curva de beneficio marginal de la Fi-
gura 1.3, el valor de los trozos adicionales de pizza puede ser incluso negativo una vez traspa-
sado un punto. La curva nos dice, pues, que una vez que este cliente haya comido cuatro trozos,
estaria dispuesto realmente a pagar 40 centavos por trozo para no tener que comer mas pizza.

El coste marginal de la pizza en este ejemplo en el que se puede comer todo lo que se quie-
ra es exactamente cero y estd representado por la linea recta horizontal de la Figura 1.3. La 16-
gica del analisis marginal nos dice que la regla de decisién 6ptima del cliente es seguir co-
miendo pizza mientras el beneficio marginal sea superior al coste marginal. El consumo
6ptimo de pizza se alcanza, pues, cuando se cortan sus curvas de beneficio marginal y de cos-
te marginal, que en este ejemplo es en tres trozos.
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FIGURA 1.3. LA CANTIDAD OPTIMA DE PIZZA EN UN RESTAURANTE
Cuando un EN EL QUE SE PUEDE COMER TODA LA QUE SE QUIERA
restaurante ofrece $ por trozo

toda la pizza que
gueramos comer por
una cantidad fija, el
coste marginal de la 2,00 -~
pizza es cero. El

cliente debe comer -

pizza mientras el

beneficio marginal

sea positivo. En este 0.60
ejemplo, debe parar !
cuando haya comido
tres trozos.

Beneficio marginal de la pizza

i R Coste marginal de la pizza

Nidmero de trozos

-0,40

La respuesta a la pregunta planteada en el siguiente ejercicio se basa en un razonamiento pa-
recido.

EJjercicio 1.4

Ejemprro 1.12

Obsérvese que la pregunta del ejemplo de la memoria de la computadora no era del tipo
«;debemos hacer x?» como en la regla de decision original basada en el anélisis coste-benefi-
cio. Obsérvese también que para responder a esta pregunta primero la hemos pasado a ese for-
mato original. Asi, lo que comenz6 siendo una pregunta del tipo «;qué cantidad de x debemos
comprar?» se ha convertido facilmente en una pregunta del tipo «;debemos comprar una unidad
adicional de x7». La respuesta es, como cabria esperar, que debemos comprar una unidad adi-
cional si y s6lo si los beneficios marginales son superiores a los costes marginales.
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FIGURA 1.4

La cantidad éptima
de memoria que
debemos comprar es
la cantidad con la
que el beneficio
marginal de un
megabyte adicional
es exactamente igual
a su coste marginal.
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El naturalista econémico

Ejempro 1.13

El estudio de la biologia nos permite observar y admirar muchos detalles de la vida que, de lo
contrario, se nos escaparian. De la misma manera que para el naturalista un paseo por un si-
lencioso bosque se convierte en una aventura, asi el estudio de la microeconomia nos permite
convertirnos en «naturalistas econémicos», es decir, ver desde otra dptica los detalles mundanos
de la existencia ordinaria. Cada uno de los rasgos del paisaje hecho por el hombre ya no es una
masa amorfa, sino el resultado de un célculo implicito basado en un anélisis coste-beneficio.
Veamos algunos ejemplos de naturalismo econdémico.

¢ Por qué es tan mala la comida de los aviones?

Muchos de nosotros respondemos con entusiasmo a la méxima «todo lo que merece la pena
hacer, merece la pena hacerlo bien». Despierta, después de todo, un cierto orgullo por el trabajo
bien hecho, que lamentablemente suele faltar. Sin embargo, el Ejemplo 1.13 muestra claramente
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Ejempro 1.14

Ejempro 1.15
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que esta maxima no tiene ninglin sentido si se interpreta literalmente. No tiene en cuenta la ne-
cesidad de sopesar los costes y los beneficios. Para hacer una cosa bien, hay que dedicarle tiem-
po, esfuerzo y gastos. Pero el tiempo, el esfuerzo y los gastos son escasos. Dedicarlos a una ac-
tividad impide dedicarlos a otra. Mejorar la calidad de una de las cosas que hacemos significa,
pues, reducir necesariamente la calidad de otras (otra aplicacién mas del concepto de coste de
oportunidad). Toda decisién inteligente debe tener en cuenta esta disyuntiva.

Todo lo que vemos en la vida es el resultado de una solucién de compromiso de ese tipo. El
hecho de que Steffi Graf juegue tan bien al tenis significa que no puede llegar a ser una con-
certista de piano. Y, sin embargo, eso no significa, evidentemente, que no deba dedicar algiin
tiempo a tocar el piano. Sélo significa que debe conformarse con alcanzar un nivel menor en ese
campo que en ¢} tenis.

¢Por qué los automdviles manuales tienen cinco velocidades y los automdticos sélo cuatro?

El razonamiento del Ejemplo 1.14 también ayuda a aclarar por qué actualmente muchas
transmisiones manuales tienen cinco velocidades cuando hace cuarenta afios la mayoria sélo te-
nia tres (y muchas transmisiones automaticas dos). El beneficio que reporta la introduccién de
una velocidad mas consiste, de nuevo, en que ahorra gasolina. Por lo tanto, el valor de este be-
neficio, en términos monetarios, depende directamente del precio de la gasolina. El precio de la
gasolina en relacién con el de otros bienes se duplicé en los afios setenta lo cual ayuda a ex-
plicar por qué las transmisiones tienen mas velocidades que antes.

¢Por qué se han sustituido los secadores electrlcos de los lavabos publlcos por toallas de papel ?

n e_efnbargd arabe del’petroleo de los afios ‘sefenta; el prec1o dela energla subi6
: larmente, lo- que hlZO que se ehgleran de nuevo las toallas de papel como rnetodo :
- -xpara secarse las manos s P o
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Cuestion
normativa
Cuestion sobre las
medidas o
mecanismos
institucionales que
permiten obtener
los mejores
resuitados.

Es posible que a algunos naturalistas econémicos también les resulte divertido hacer es-
peculaciones sobre la causa por la que los dispensadores actuales de toallas de papel son tan dis-
tintos de los antiguos. La mayoria de los disefios actuales tienen dentro un rollo de papel que se
extrae por medio de una manivela. Cuanto mds se le da a ésta, més papel sale. Los disefios més
antiguos también tenian un rollo de papel, pero éste se extrafa tirando con la mano. En estos
modelos, sélo salia una determinada cantidad de papel de cada vez. Para sacar mds, habia que
darle a un botén.

La ventaja del disefio mas antiguo, desde el punto de vista del establecimiento, era que in-
ducia a utilizar menos papel. De hecho, si uno tenia las manos algo himedas, era dificil sacar
incluso un poco de papel, pues se humedecia y se rompia al tirar.

Pero si los establecimientos ahorraban papel con el antiguo disefio, ;por qué se han pasado
al nuevo? Porque el ahorro de papel no es su tnico objetivo. También quieren que sus clientes
estén satisfechos. Actualmente, las rentas son mas altas que hace 30 afios y los clientes estéan
dispuestos a pagar mas por secarse las manos de una manera mas comoda. Es posible que con
el disefio actual se gaste algo mas de papel, pero el grado de frustracion disminuye tanto que los
clientes parecen contentos de pagar mas por la comida o por la gasolina para cubrir los costes
adicionales.

Es posible que algunas personas respondan que el antiguo disefio, con todo lo exasperante que
resultaba, era mejor porque ahorraba papel. Estas personas piensan que no es bueno desperdiciar
papel y que debemos estar dispuestos a tolerar muchas incomodidades para no desperdiciarlo. Es-
tas mismas personas también suelen lamentarse de los miles de 4rboles que deben talarse para im-
primir todos los domingos el New York Times. Pero los rboles constituyen un recurso renovable,
lo que significa que no hay razén alguna para darles un trato distinto al que damos a cualquier
otro recurso escaso pero renovable. Cuando la demanda de papel es elevada, talamos, sin duda,
més 4rboles, pero el mercado también ofrece poderosos incentivos para plantar otros. Lo para-
déjico del caso es que cuanto més papel utilizamos, mds arboles tenemos. Si dejaran de publicarse
mafiana todos los periédicos, acabarfamos teniendo menos bosques, no mas.

Eso no quiere decir, sin embargo, que los mercados privados siempre ofrezcan los incenti-
vos correctos para conservar los recursos importantes. Por ejemplo, en el norte de la costa oc-
cidental de Estados Unidos, las empresas madereras estdn talando actualmente los pocos bos-
ques que quedan virgenes de secuoyas para proveer de madera a los constructores de viviendas.
Muchos de estos drboles tienen mds de 2.000 afios y constituyen un tesoro nacional que jamas
podremos recuperar. Sin embargo, para las empresas madereras tienen mas valor como made-
ra que como monumentos del pasado.

Muchos de nosotros nos sentimos tan apenados cuando pensamos en que estdn talandose es-
tos 4rboles que dariamos con gusto dinero al que pudiera impedirlo. Y, sin embargo, probable-
mente para las empresas madereras es inviable darse cuenta del verdadero valor que nosotros
concedemos a estos arboles. Por ejemplo, no serviria de nada cercarlos y cobrar una entrada por
verlos. La mano invisible falla cuando los incentivos de los mercados privados no nos llevan a
proteger los recursos que no pueden reproducirse y que la sociedad desea preservar. En esos ca-
sos, es responsabilidad de los poderes piiblicos protegerlos. Pero en los casos en que los re-
cursos son renovables, no existen las mismas dificultades.

Cuestiones positivas y cuestiones normativas

La conveniencia o no de proteger los pocos bosques virgenes de secuoyas que quedan es, en \l-
tima instancia, una cuestiéon normativa, es decir, una cuestion en la que intervienen nuestros
juicios de valor. Una cuestién normativa es una cuestién relacionada con lo que debe ser. El
analisis econémico no puede responder por si solo a esas cuestiones. Una sociedad que reve-
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rencie la naturaleza y la antigiiedad puede muy bien decidir la suerte de las secuoyas de forma
distinta a una que tenga otros valores, incluso aunque los miembros de las dos sociedades estén
totalmente de acuerdo en todos los hechos y teorias econémicos relevantes. El anilisis econ6-
mico pisa un terreno mds firme cuando se trata de responder a cuestiones positivas, es decir, a
cuestiones relacionadas con las consecuencias de medidas o mecanismos institucionales espe-
cificos. Si prohibimos la tala de secuoyas virgenes, ;qué ocurrira con el precio de la madera?
¢Qué materiales de construccién es probable que se desarrollen en su sustitucién y con qué cos-
te? (Como resultard afectado el empleo en el sector de la madera y la vivienda? Se trata de
cuestiones econdmicas todas ellas positivas; las respuestas son claramente relevantes para lo que
pensemos sobre la cuestién normativa subyacente.

Microeconomia y macroeconomia

Resumen

En este capitulo hemos centrado la atencién en las cuestiones a las que se enfrenta el individuo
que toma decisiones. A medida que avancemos, también examinaremos modelos econémicos
de grupos de individuos, por ejemplo, del grupo que forman todos los compradores o todos los
vendedores de un mercado. El estudio de las decisiones de los individuos y el estudio del com-
portamiento colectivo en cada mercado pertenecen ambos al 4mbito de la microeconomia. La
macroeconomia, por el contrario, es el estudio de conjuntos mas amplios de mercados. Por
ejemplo, trata de explicar la tasa nacional de desempleo, el nivel global de precios y el valor to-
tal de la produccién nacional.

Los economistas predicen y explican mucho mejor lo que ocurre en mercados especificos
que lo que ocurre en el conjunto de la economia. Cuando destacados economistas discrepan en
la prensa o en la television, es mucho mds probable que el tema sea de macroeconomia que de
microeconomia. Pero aun en el caso de que los economistas no respondan muy bien a las cues-
tiones macroeconémicas, no debe restarse importancia al anélisis macroeconémico. Después de
todo, las recesiones y la inflacién perturban la vida de millones de personas.

Los economistas modernos se muestran cada vez més convencidos de que la clave del pro-
greso de la macroeconomia se encuentra en un analisis mas minucioso de cada uno de los mer-
cados que constituyen los agregados mas amplios. Como consecuencia, la distincién entre mi-
cro y macro ha perdido nitidez en los tltimos afios. La formacién avanzada de todos los
economistas, tanto de los que se especializan en microeconomia como de los que se especiali-
zan en macroeconomia, se basa cada vez mads en el andlisis microeconémico.

La microeconomia es la ciencia de la eleccion en condiciones de escasez. La escasez siempre
esta presente, incluso cuando los recursos materiales son abundantes. Siempre hay importantes
limitaciones de tiempo, energia y demdas cosas que necesitamos para perseguir nuestros objetivos.

La tarea del economista consiste, en gran parte, en tratar de responder a preguntas del tipo
«;debo hacer la actividad x?». La manera de responderlas es cautivadoramente sencilla. Debe
hacerse x siy s6lo si sus costes son menores que sus beneficios. No incurrir en un coste es lo
mismo que obtener un beneficio.

Hemos visto que el modelo basado en el andlisis coste-beneficio es incapaz a veces de pre-
decir c6mo nos comportamos cuando nos enfrentamos a las decisiones diarias. El arte del an4-
lisis coste-beneficio reside en ser capaz de especificar y medir los costes y los beneficios rele-
vantes, capacidad de la que carecen visiblemente muchas de las personas que toman decisiones.
Algunos costes, como los costes irrecuperables, suelen parecer relevantes, pero no lo son.
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Otros, como los costes implicitos, se olvidan a veces, incluso aunque tengan una importancia
capital. Los beneficios también son con frecuencia dificiles de conceptualizar y de medir. La ex-
periencia nos ha ensefiado que el tomar conciencia de las trampas més habituales nos ayuda a la
mayoria a tomar mejores decisiones.

Los principios de la eleccién racional no sélo se aplican a los mercados formales de bienes

y de servicios. De hecho, detrds de casi todos los actos, propésitos y comportamientos humanos
hay algtn tipo de célculo implicito o explicito basado en el andlisis coste-beneficio. El cono-
cimiento de los principios subyacentes nos permite ver nuestro mundo con una nueva € intensa
luz, no siempre halagadora, pero si estimulante.

Temas de repaso

Problemas

L.

2.

1.

(Cudl es el coste de oportunidad de leer una novela esta tarde?

Distinga entre el criterio de la racionalidad basado en el objetivo inmediato y el criterio basado en el
egoismo.

Cite tres ejemplos de actividades que tienen costes o beneficios externos.

(De qué manera nos ayuda el modelo del egoismo a comprender por qué en las sociedades mas de-
mocraticas se les ensefia a los nifios que tienen la obligacién de votar?

(Por qué no son relevantes los costes irrecuperables para las decisiones actuales?

(Qué utilidad puede tener el modelo del egoismo para estudiar el comportamiento de las personas que
no piensan explicitamente en funcién de los costes y los beneficios?

Jamal tiene este verano un trabajo muy flexible. Trabaja todo el dia pero puede tomarse uno libre
cuando quiera. Su amigo Don le propone tomarse libre el martes e ir al parque de atracciones. La en-
trada cuesta 15$ por persona; la gasolina y el aparcamiento, 5$ a cada uno. A Jamal le encantan los
parques de atracciones; para él pasar un dia en el parque tiene un valor de 45%. Sin embargo, también
disfruta en su trabajo tanto que estaria dispuesto, de hecho, a pagar 10$ al dia por hacerlo.

a) SiJamal gana 108 si trabaja, ;debe ir al parque de atracciones?
b) ;Y sigana 15$?
¢) (Y si gana 20$?

Tom cultiva champifiones. Invierte todos sus ahorros en mas champifiones, que cultiva en un terreno
que tiene detras de su granero y que, de lo contrario, no tendria ninguna utilidad. El tamaiio de las se-
tas se duplica durante el primer afio, momento en que las recoge y las vende a un precio constante por
libra. Su amigo Dick le pide que le preste 200$ y le promete que se los devolverd dentro de 1 afio.
(Cudntos intereses tendrd que pagar Dick a Tom para que éste no se encuentre en peor situacion que
si no le hiciera el préstamo?

El plan de comidas de la universidad A permite a los estudiantes comer todo lo que deseen por una
cantidad fija semestral de 500$. El estudiante medio de esa universidad come 250 libras de alimentos
por semestre. La universidad B cobra a los estudiantes 500$ por una libreta de vales de comida que les
da derecho a comer 250 libras semestrales de alimentos. Si el estudiante come més de 250 libras, paga
una cantidad adicional; si come menos, le devuelven dinero. Si los estudiantes son racionales, jen qué
universidad sera mayor el consumo medio de alimentos?
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4.

10.
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Usted estd planeando hacer un viaje de 1.000 millas a Florida. Le da completamente igual ir en au-
tomovil que en autobus, con la excepcidn del coste. El billete de autobiis vale 260$. Los costes que
origina su automovil en un afio normal en el que se recorran 10.000 millas son los siguientes:

Seguro 1.000$
Intereses 2.000
Gasolina y aceite 1.200
Neumaticos 200
Permiso y matriculacién 50
Mantenimiento 1.100
5.550%

(Debe ir en automévil o en autobiis?

. Aly Jane han alquilado un salén de banquetes para celebrar una fiesta con motivo de su aniversario

de boda. Ya han aceptado la invitacién 50 personas. Dado ese mimero de invitados, la empresa en-
cargada de servirlo cobrara 400$ por la comida y 100$ por la bebida. La orquesta cobrara 300$ por
actuar durante toda la velada y el salén costard 200$. Ahora Al y Jane estdn considerando la posi-
bilidad de invitar a 10 personas mds. ;Cudnto aumentara el coste de la fiesta con estos invitados adi-
cionales?

Usted conduce 10.000 kilémetros al afio y compra gasolina a 0,40$ el litro. A usted le da igual con-
ducir un Buick de hace 10 afios (200$ al afio y 15 litros/100 km) que un Toyota de la misma anti-
giiedad (4008 al afio y 8 litros/100 km), con la excepcion de las diferencias de costes anuales. ;Qué
automovil debe elegir?

. Bill 'y Joe viven en Ithaca. A las 2 de la tarde Bill compra una entrada de 30$ para acudir al partido de

baloncesto que se jugard esa noche en Siracusa (a 50 millas al norte). Joe tiene intencién de acudir al
mismo partido, pero no compra la entrada por adelantado porque sabe por la experiencia que siempre
se puede comprar una entrada igual de buena en el campo. A las 4 de la tarde estalla una enorme tor-
menta imprevista, lo que hace que la perspectiva de ir en automévil a Siracusa sea mucho menos
atractiva que antes. Si tanto Bill como Joe tienen los mismos gustos y son racionales, jes m4s pro-
bable que acuda al partido uno que el otro? En caso afirmativo, indique cuél de los dos y explique por
qué. En caso negativo, explique por qué no.

Existen dos tipos de radares para detectar el tiempo meteorolégico en los aviones comerciales de pa-
sajeros: lo tltimo en radares y otro que cuesta mucho menos, pero que también es menos eficaz. La
Agencia de Navegacién Aérea (ANA) le ha contratado para que averigiie si se debe obligar a todos los
aviones a llevar el radar més novedoso. Tras un minucioso estudio, usted recomienda que se exija el
radar mds caro sélo en los aviones de pasajeros de mds de 200 plazas. ;C6mo justificaria esa reco-
mendacion a los miembros de la ANA que se quejan de que todos los pasajeros, independientemen-
te del nimero de plazas que lleve el avién en el que viajan, tienen derecho a viajar con el mejor radar
que existe actualmente?

. Un grupo ha alquilado un autocar para ir a Nueva York. El conductor cuesta 1003, el autocar 500$ y

el peaje 75$. Los honorarios del conductor no pueden recuperarse, pero el autocar puede cancelarse -
una semana antes pagando 50$ solamente. Si el billete cuesta 18$, ;cudntas personas deben comprar
billetes para que no sea necesario cancelar el viaje?

Los residentes de su ciudad pagan una cantidad semanal fija de 6$ por la recogida de basuras. Pueden
sacar a la calle tantos contenedores como deseen. El hogar medio saca tres contenedores a la semana.
Ahora suponga que el ayuntamiento opta por un sistema de «etiquetas». Cada contenedor que se
recoja debe llevar una etiqueta. Cada una cuesta 2.
¢Coémo cree que afectara la introduccién del sistema de etiquetas a la cantidad total de basura que
se recoge en su ciudad?
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11.

12.

*13.

*14.

*18.

*16.

Suponga que usted puede afiadir a su computadora memoria de acceso aleatorio (RAM) con un cos-
te de 50$ por megabyte. Suponga también que el valor que tiene para usted un megabyte adicional
de memoria, medido por la cantidad que estd dispuesto a pagar, es de 200$ en el caso del primero y
después se reduce a la mitad en el caso de cada uno de los megabytes adicionales. Represente gra-
ficamente el coste y el beneficio marginales. ;Cudntos megabytes debe comprar?

Partiendo del problema 11, suponga que el coste de la memoria RAM desciende a 25% por me-
gabyte. ;Cudntos megabytes debe comprar ahora? Suponga, ademds, que el beneficio que tiene para
usted un megabyte adicional aumenta a 400$ en el caso del primero y desciende también a la mitad
en el caso de cada uno de los megabytes adicionales. ;Cudntos megabytes debe comprar ahora que
el precio es mas bajo y el beneficio es mayor?

Dana ha comprado una entrada de 40$ para asistir a un concierto de rock. Ese dia la invitan a una
fiesta para dar la bienvenida a un amigo que vuelve del extranjero. No puede asistir al concierto y a
la fiesta al mismo tiempo. Si hubiera sabido que habia una fiesta antes de comprar la entrada, habria
decidido ir a la fiesta. Verdadero o falso: si es racional, deberd ir de todos modos a la fiesta. Explique
su respuesta.

Ayer le dieron inesperadamente una entrada gratuita para asistir a un concierto de los Rolling Stones
programado para el 1 de abril. El precio de mercado de esta entrada es de 75$, pero la cantidad ma-
xima a la que podria venderla es de 50$ solamente. Hoy descubre que Pearl Jam dard un concierto
esa misma tarde. Adn hay entradas a 753 para ese concierto. Si hubiera sabido antes de recibir ayer
la entrada para los Rolling Stones que Pearl Jam iba a dar un concierto, habria comprado claramente
una entrada para ver a este conjunto y no a los Rolling Stones. Verdadero o falso: A juzgar por sus
preferencias, se deduce que si usted es un maximizador racional de la utilidad, deberia asistir al con-
cierto de Pearl Jam. Explique su respuesta.

Mr. Smith tuvo que elegir recientemente entre ser (a) profesor de economia y ganar 60.000%$ al aiio,
y (b) guia de safari y ganar 50.000$ al afio. Tras pensarlo detenidamente, acepté por muy poco el tra-
bajo del safari. «Por un dSlar mds, dijo, habria elegido el otro trabajo.»

Ahora su cufiado le propone un negocio, en las siguientes condiciones:

« Smith debe dejar el trabajo que tiene en el safari para dedicarse por completo al negocio de su
cuiiado.

» Smith debe prestar a su cufiado 100.0008 libres de intereses, que se compromete a devolver en
el caso de que Smith abandone el negocio (actualmente Smith tiene mucho mas de 100.000$
en el banco).

« Percibira exclusivamente un sueldo de 70.000$ al afio.

El tipo de interés es de un 10 por ciento anual. Al margen del sueldo, Smith piensa que trabajar
en el negocio serfa tan agradable como dar clase de economfa. Supongamos para mayor sencillez
que no existe incertidumbre respecto al sueldo que percibird Smith en el negocio propuesto ni res-
pecto a la seguridad de su inversion monetaria en el mismo. ;Debe aceptar la propuesta de su cufiado
y, en caso afirmativo, cudl serfa el sueldo mas bajo por el que NO le compensaria aceptarla? En caso
negativo, ;cudl seria el sueldo més alto por el que le compensaria aceptarla?

Usted acaba de comprar un nuevo Ford Taurus por 20.000$, pero la cantidad méxima que podria ob-
tener por &l si lo vendiera es de 15.0008. Ahora se entera de que Toyota estd ofreciendo su Camry,
que normalmente se vende por 25.000$, a un precio especial de 20.000$. Si hubiera sabido antes de
comprar el Taurus que podia comprar un Camry por el mismo precio, habria elegido claramente el
Camry. Verdadero o falso: A juzgar por sus preferencias, se deduce que si usted es un maximizador
racional de la utilidad, esta claro que no deberia vender el Taurus y comprar el Camry. Explique su
respuesta.

* Los problemas marcados con un asterisco son mds dificiles.



e
- n)\

CAPITULO 1: PENSAR COMO UN ECONOMISTA

Respuestas de los ejercicios

1.1.

1.2.

1.3.

1.4.

Una persona que es sancionada con una multa de tréfico de 28$ por cada 200 millas que recorre pa-
gard 35$ en multas, en promedio, por cada 250 millas. Si sumamos esta cifra a los 20$ que supone la
molestia de conducir y los 50$ de gasolina, aceite y mantenimiento, tenemos 105$, cifra superior a
los 100$ que cuesta el billete de autobus, lo que significa que es mejor utilizar este dltimo medio de
transporte.

Los 18$ que ha pagado Mike por la entrada es un coste irrecuperable en el momento en que debe de-
cidir si va 0 no al concierto. Por lo tanto, los costes y los beneficios son los mismos para Jim que para
Mike. Si el beneficio de acudir al concierto es superior al coste de permanecer bajo 1a lluvia, deben
ir; en caso contrario, deben quedarse en casa.

Sea K" el nimero anual de kilémetros cuyos costes totales son iguales en los dos tipos de automé-
viles. Es decir, 200$ + 10 (K*/100) 0,5 = 300$ + 5 (K*/100) 0,5, de donde K" = 4.000 kilémetros al
afio. Si usted conduce més de 4.000 kilémetros al afio, el Toyota serd mas barato.

800 — Coste anual (C)en § -G

500
400

200 b

100 b

Kilémetros

| I |
0 4.000 8.000 12.000 anuales (K)

Debemos comer tres trozos porque el tercero es el dltimo con el que el beneficio marginal de comer
la pizza es superior a su coste marginal (expresado en el valor de nuestro tiempo).



