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1

Nuestro camino esta sembrado
de tentaciones

Casi todos los estadounidenses reconocen a Suze (prondnciese
«Susie») Orman. Cuando George le pregunt6 a un economista
amigo suyo sobre ella, tuvo la reaccién esperada. El habia visto su
programa de television sélo durante diez segundos. Nuestros
amigos economistas no pueden soportar su tono de voz de ma-
ma-es-la-que-sabe/te-dije-que-hicieras-eso. Encuentran que sus
consejos de inversion son simplistas. Mas atin, curiosamente por
ser economistas, que tratan de ocuparse de esas cosas, piensan
que sus consejos se centran demasiado en el dinero. Pero ésaes la
reaccion opuesta que obtenemos de una de las personas mas sa-
bias que conocemos, Teodora Villagra, que era cajera en la cafe-
teria del Fondo Monetario Internacional. Siendo una refugiada
de la Nicaragua de Daniel Ortega, se comproé su propia casa en
Capitol Hill; su hijo justo se habia graduado en la universidad li-
bre de deudas, con un titulo en ingenieria eléctrica; lo que es atin
mas notable, ha mantenido conversaciones del tipo continua-
ra-en-la-proxima-ocasion con cientos de clientes diarios, mien-
tras sumaba lo que se debia y contaba el cambio. «Suze Orman no
trata sobre el dinero, trata sobre la gente», nos dijo Teodora. Se
habia comprado un libro de consejos financieros de Suze Orman
para ella misma; mas adn, habia regalado uno a una companera
cajera. Escuchar a Teodora y a la propia Suze Orman nos lleva a
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apreciar lo que previamente habia sido un puzle para nosotros:
por qué el publico de Orman atesora cada una de sus palabras.
Juntar las piezas de este puzle, a su vez, ayuda a dilucidar un im-
portante problema econémico que afecta a miles de millones en
todo el mundo.

Suze Orman versus la economia basica

El libro mas popular de Orman (con mas de tres millones de
ejemplares vendidos) es The 9 Steps to Financial Freedom:
Practical and Spiritual Steps So You Can Stop Worrying* [ «Los
9 pasos para la libertad financiera: Pasos practicos y espiritua-
les para que puedas dejar de preocuparte» ]. Su retrato del gasto
de los consumidores, y del ahorro, es totalmente contrario a la
manera en que los economistas piensan (y a la manera en que
esta descrito en los libros de texto de economia). El tipico libro
de texto de introduccion a la economia nos hace pensar en una
visita al supermercado. Hemos presupuestado una suma de di-
nero para gastar —de forma poco imaginativa— en manzanas y
naranjas. A diferentes precios, con este presupuesto, podemos
comprar diferentes combinaciones de éstas, y compraremos la
combinacion que nos haga mas felices. Eso, nos dicen, determi-
na cuantas manzanas y cuantas naranjas compraremos a cada
precio; estas correspondencias entre el precio y la cantidad que
el consumidor desea comprar —se nos informa mas adelante—
son su «demanda para manzanas» y su «demanda para naran-
jas».? Esta historia intencionadamente edulcorada no es en nin-
gin modo tan inocente como parece. No es ciencia. Pero es
retorica poderosa. A los universitarios de primer afio, que son el
publico objetivo de este libro de texto, se les hace una declara-
cion; mas tarde no sélo la compra de manzanas y naranjas, sino
«todas» las decisiones econémicas se haran de esta manera: los
decisores tienen un presupuesto (como en el ejemplo de las
manzanas y naranjas), eligen diferentes opciones en funcion de
los precios y toman la decisiéon que rinde el resultado preferido.
Es retorica poderosa, porque en el contexto de la seccion de fru-
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tas del supermercado es dificil imaginar que alguien se compor-
tara de forma diferente.

La historia es convincente por otro motivo. Es poco probable
que el universitario de primer afo que lee el libro oponga resis-
tencia porque no se puede imaginar como esta parabola sobre
manzanas y naranjas sera usada con escaso cuestionamiento pos-
terior en muchos contextos diferentes en las restantes paginas del
libro, en sus cursos posteriores de economia, 0 —mas ain— en su
programa de posgrado si se convierte en un economista profesio-
nal. Pero la retorica del libro de texto ha conseguido que se trague
algo por completo: ésta es la forma en que la gente piensa, en ge-
neral, cuando esta tomando decisiones. Pero ées asi? Casi con se-
guridad es asi en algunos contextos, como el de la seccion de fru-
tas del Safeway. Pero el ejemplo hubiera sido mucho menos
poderoso si, en su lugar, hubiera descrito, por ejemplo, a una no-
via de las paginas de Wedding Magazine, donde el presupuesto y
el precio parecerian preocupaciones secundarias, en la prepara-
cion del Dia Mas Importante de Su Vida. Y eso nos lleva de vuelta
a Suze Orman, y no solo a por qué tiene ese publico que la adora,
sino también a por qué esas audiencias son mucho mas que un
ejemplo caprichoso.

Los aconsejados por Suze

¢Como podrian los consumidores hacer algo distinto de lo que los
libros de texto describen? Orman nos cuenta que la gente tiene
complejos emocionales respecto al dinero, y respecto a gastarlo.
No son honestos consigo mismos; y, como consecuencia, no se
comprometen con un presupuesto racional. ¢Como puede ella sa-
ber eso? Ella es asesora financiera, y tiene una prueba. Les pide a
sus clientes que sumen sus gastos, y cuando lo hacen, esos gastos
casi invariablemente se quedan cortos respecto a la contabilidad
documentada a partir de los registros.? En modo figurado, relati-
vo a la proverbial visita al supermercado, es como si sus clientes
gastaran demasiado en la seccion de fruta; en el momento en que
llegan a la seccion de lacteos, no les queda nada para los huevos 'y
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laleche. En la vida real, semejante fallo presupuestario se traduce
en no tener nada de ahorros, a final de mes, después de los pagos
para las compras corrientes. Peor atin, especialmente en tiempos
de crisis, significa que la hucha esta vacia. En los tiempos moder-
nos, lo mas probable es que eso tome la forma de aumentar el
saldo de la cuenta de la tarjeta de crédito, con tipos de interés in-
cluso ahora, en mitad de una larga recesion, de casi el 12 por cien-
to.* Eran incluso mas altos hace unos pocos afos.

Este fracaso a la hora de enfrentarse cognitivamente y emo-
cionalmente al dinero, dice Orman, lleva a esas facturas impaga-
das. Y su mision es reducir esas facturas, de tal forma que sus
lectores y sus clientes no se tengan que preocupar por las noches.
Esa es la funcién de mama, y también el motivo por el que su pi-
blico disculpa esa voz de mama-lo-sabe-todo. Merece la pena
destacar, mas que entre paréntesis, que los «problemas», como
se destaca en el subtitulo de Orman, son preocupaciones centra-
les de los libros de asesoramiento financiero, pero que hay que bus-
car arduamente para encontrar esa palabra relacionada —como
lo hace— con las finanzas de las personas y sus emociones en
cualquier libro de texto de economia.

El relato estadistico

No es necesario que nos quedemos tinicamente con la palabra de
Orman; podemos armar un relato estadistico, el cual indica que
una fraccion muy importante de los consumidores estan preocu-
pados sobre como llegar a final de mes. Una observacion directa
viene de los economistas Annamaria Lusardi y Peter Tufano, y el
socidlogo Daniel Schneider. Hicieron la siguiente pregunta en
una encuesta: «¢Qué seguridad tiene de que podria reunir 2.000
dolares si surgiera una necesidad imprevista en el proximo
mes?».° Casi el 50 por ciento de los encuestados, en Estados Uni-
dos, respondieron o bien que «no podrian», o bien que «proba-
blemente no podrian» reunir los 2.000 doélares necesarios. En
una conversacion reciente, Lusardi enfatizaba mas atin que se dio
a los encuestados todo un mes para reunir el dinero; eso podria
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ser suficiente tiempo para pedir una segunda hipoteca de la casa,
conseguir una nueva tarjeta de crédito, conseguir algo de dinero
de los padres, un hermano, hermana, amigo, o primo.

Las estadisticas sobre finanzas de los consumidores sugieren
por qué tantos de los encuestados por Lusardi y sus colegas en-
cuentran tan dificil obtener esos 2.000 doélares. Un articulo eco-
némico reciente sobre «consumo precario» muestra que en 2010
la familia trabajadora mediana estadounidense mantenia menos
de larenta de un mes en efectivo, o en cuentas corrientes, libretas
de ahorro o fondos del mercado monetario; ademas de esto, pero
no sorprendentemente, el patrimonio mediano invertido en ac-
ciones y bonos era exactamente cero.® Un estudio basado en dia-
rios de gastos britanicos nos da una indicacion de que muchos
estan simplemente haciendo malabares con las facturas; para los
empleados con salario mensual, los gastos bajan un 18 por ciento
en la altima semana del periodo de pago mensual respecto de los
gastos en la primera semana después de recibir la némina.”

También sabemos que una fraccion importante de los hoga-
res no llega a final de mes. Aproximadamente un 30 por ciento de
los hogares dice que han recurrido a «formas alternativas de en-
deudamiento» a intereses superaltos al menos una vez a lo largo
de los tltimos cinco anos; esos métodos incluyen, por ejemplo,
uso de casas de empefio, préstamos en los que el coche es la ga-
rantia, o anticipos de n6mina de corto plazo.®* En 2009 un 2,5 por
ciento de los hogares inform6 que se habia declarado en banca-
rrota en los dos afnos anteriores (la mayoria de ellos antes al
crac).’ Ese 2,5 por ciento puede parecer un porcentaje pequefio y
relativamente inocuo; sin embargo, sugiere que una fraccion sig-
nificativa de la poblacion entrara en bancarrota en el transcurso
de sus vidas. Nadie conoce la tasa de repeticion en la bancarrota;
pero si, por ejemplo, los que sufren una bancarrota sufren dos
mas a lo largo de sus cincuenta y tantos afos de edad adulta, en-
tonces algo mas del 20 por ciento de la poblaciéon de Estados Uni-
dos entrara en bancarrota en su vida adulta.”®

El desahucio es otra forma de no llegar. Una meticulosa revi-
sion de los registros judiciales de la ciudad de Milwaukee llevada
a cabo por el socidlogo Matthew Desmond revel6 igualmente al-
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tas estadisticas; la tasa anual de desahucios de 2003 a 2007 —un
periodo totalmente anterior al crac financiero— fue del 2,7 por
ciento." Estas cifras de bancarrotas y desahucios son tan sélo la
punta del iceberg que indica una condicién mucho mas grande
estadisticamente oculta de los mercados. Incluso en los actuales
Estados Unidos, donde la gran mayoria de la poblacion tiene un
nivel de consumo no igualado en la historia de la humanidad, la
mayoria de la gente se preocupa de como llegar a final de mes.
Algunos incluso rebasan el limite: en bancarrota o desahuciados.

Otra perspectiva

Otro ensayo plantea para nosotros el puzle de Suze Orman en
una perspectiva diferente. Muchos de nosotros pensamos que si
nuestra renta se multiplicara por cinco viviriamos sin estrés.
Nuestros problemas financieros se acabarian. De hecho, eso es
exactamente lo que John Maynard Keynes, uno de los economis-
tas mas astutos de todos los tiempos, pensé que ocurriria cuando
mir¢ al futuro desde 1930. En un ensayo, que pas6 desapercibido
cuando se publicd, Keynes proyecté6 como seria la vida «para
nuestros nietos» en 2030: cien afios desde entonces.'”” En un as-
pecto casi dio en el centro de la diana. El «<supuso» que el nivel de
vida seria ocho veces mas alto. Para Estados Unidos, en 2010, la
renta media per cépita era 5,6 veces mas alta.” Con otros veinte
aflos mas restantes en el cronémetro de Keynes, y con un creci-
miento anual en la renta per capita a su media historica de entre
el 1,5 por ciento y el 2 por ciento, su suposicion quedara notable-
mente cercana al objetivo.

Pero en otro aspecto, Keynes err6 completamente el tiro.
Como se podria esperar, Keynes no dijo que los nietos se irian
preocupados a la cama sobre su proxima libra o su préximo che-
lin. En su lugar, dijo que se preocuparian de como usar su exceso
de ocio. La semana de trabajo caeria a quince horas.** Los hom-
bres y mujeres, decia Keynes, «experimentaran... una crisis ner-
viosa del tipo que es ya comun en Inglaterra y Estados Unidos
entre las esposas de las clases pudientes, mujeres desafortunadas,
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muchas de ellas, que han sido privadas por su riqueza de sus ta-
reas y ocupaciones tradicionales, que no encuentran suficiente-
mente entretenido, cuando estan privadas del acicate de la nece-
sidad econdmica, cocinar y limpiar y coser, sin embargo son
bastante incapaces de encontrar alguna otra distraccion».'” (Afia-
dimos entre paréntesis que esta declaraciéon ahora parece politi-
camente incorrecta; pero también presagid el «problema sin
nombre» que es la pieza central de La mistica de la feminidad,
que arranco el movimiento de las mujeres unos treinta afios mas
tarde.) Semejante abundancia de ocio —a pesar de rentas que
hasta ahora han aumentado mas de cinco veces en Estados Uni-
dos— dificilmente ha llegado a suceder. Al contrario, el ama de
casa de nuestra experiencia, exhausta del primer y el segundo
turno, estaba muy alejada de la prediccion de Keynes.'s

La prediccion de Keynes puede resultar notable por su in-
exactitud; pero refleja como piensan sobre el consumo y el ocio
casi todos los economistas (pero no Suze Orman). Y existe otra
prediccion que también proviene de esa forma de pensar que es
igualmente invalida. La gente no sélo tendria mas ocio; estaria
reservando una fraccion importante de sus ingresos en ahorros
para poder pagar sus facturas facilmente a final de mes. Pero
como hemos visto, eso tampoco ha llegado a suceder.

El motivo

El motivo del ama de casa agotada y de la falta de ahorros viene
de una de las predicciones esenciales de este libro. Los mercados
no se limitan a producir lo que realmente deseamos, también
producen lo que deseamos segtn los gustos de nuestros monos-
en-los-hombros. Los mercados también tratan de cubrir esas ne-
cesidades, asi que compraremos lo que tengan a la venta. En Es-
tados Unidos la meta de casi cualquier empresario (con la
excepcion de algunos que venden acciones y bonos y cuentas ban-
carias, de los cuales hablaremos mas adelante) es hacerte gastar
tu dinero. Los mercados producen una tentacion continua. La
vida es un proverbial camino a un aparcamiento en el que conti-
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nuamente se pasa por delante de espacios reservados para los
discapacitados.

Simplemente date un paseo por una calle del centro. Los es-
caparates estan literalmente ahi para tentarte a que entres y com-
pres. En los viejos tiempos, cuando tanto Bob como George éra-
mos mas jovenes, las calles comerciales de barrio normalmente
tenian una tienda de mascotas, con juguetones cachorros en el
escaparate. Habia incluso una famosa cancion sobre ello, de una
joven que pasaba por ahi:

¢Cuanto vale ese perrito del escaparate? (arf, arf)
El de la colita juguetona.

¢Cuanto vale ese perrito del escaparate? (arf, arf)
Espero que esté a la venta.”

Esos cachorros no eran, por supuesto, ninguna coincidencia.
Estaban ahi para tentarte a entrar y comprar. Pero, mas general-
mente, ese «perrito en el escaparate» es una metafora para todas
las actividades del libre mercado. Esa «colita juguetona» esta en
cualquier sitio al que vayamos. En el centro comercial, en el su-
permercado, en el concesionario de coches, cuando buscamos
casa, la tentacion se expone ante nosotros. Tan s6lo como ejem-
plo, los huevos y la leche estan colocados estratégicamente en la
parte de atras del supermercado, son la compra mas comun, y, en
sentido figurado, hay que atravesar toda la tienda para cogerlos,
mientras se nos recuerdan las otras necesidades que podriamos
haber olvidado.”® Y cuando regresamos al mostrador de caja no es
una coincidencia que las golosinas y las revistas estén ahi —a la
espera— para nosotros (y los ninos). En los viejos tiempos ése
solia ser el hogar de los cigarrillos: un util recordatorio para los
que fumaban.

Este es el anzuelo para las golosinas y los cigarrillos. Hay mi-
les de otros anzuelos en los supermercados, encarnados en todos
los diferentes productos en los lineales, cada uno de ellos con su
propio equipo de expertos en marketing y campafias publicita-
rias, cada uno de ellos producto de la experimentaciéon con mu-
chas otras posibles formas de comercializacion. Y la pesca conti-
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nua mas alla del supermercado, hasta alcanzar casi todo lo que se
compra. Elizabeth Warren ha hecho hincapié en la tarjeta de cré-
dito. Las tarjetas de crédito son tentadoras y les dedicaremos
parte de un capitulo posterior. Estamos de acuerdo. Pero la idea
de tentar al consumidor a que compre, a que gaste su dinero, esta
en la propia esencia de los mercados. Va mas alla de la tarjeta de
crédito. Al vendedor no le pagan para que sea el guardian de su
hermano, o para cuidar de que cuando el cliente compra naranjas
y manzanas deje suficiente dinero para pagar las facturas a final
de mes. Y, como Suze Orman sabe mejor que nadie, es necesario
mucho autocontrol, una voz interna que constantemente nos
diga: no hagas esto, no hagas lo otro, necesitas mantener el pre-
supuesto en equilibrio.

Ese es un buen motivo por el que la prediccién de Keynes ha
demostrado ser tan errénea. Somos cinco veces y media mas ricos
de lo que éramos en 1930. Pero también los mercados han inven-
tado muchas mas «necesidades» para nosotros, y, también, nue-
vas formas de vendernos esas necesidades. Todas estas seduccio-
nes explican por qué es tan dificil para los consumidores llegar a
final de mes. La mayoria de nosotros es lo suficientemente sensa-
ta como para no entrar y comprar el perrito, por lo menos en un
antojo. Pero no todos nosotros podemos ser tan racionales —todo
el tiempo— cuando las calles y los pasillos del supermercado, y
los centros comerciales, y ahora internet, estan llenos hasta los
topes de tentaciones.

Algunos dicen que nuestra situacion es producto del consu-
mismo del mundo moderno. Dirian que somos demasiado mate-
rialistas, hemos ido hacia la espiritualidad del diablo. Pero para
nuestras mentes el problema central yace en el equilibrio. El
equilibrio de libre mercado genera una oferta de anzuelos para
cualquier debilidad humana. Nuestro PIB per capita puede mul-
tiplicarse de nuevo por cinco y medio, y después hacerlo de nue-
vo, y aun estaremos en la misma situacion.





